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Diplomová práce se zabývá vytvořením podnikatelského záměru pro založení 
vlastního drobného podniku zaměřujícího se na tvorbu a správu webových stránek 
s úzkou specializací na cílový trh. V úvodní části práce je věnována pozornost 
poznatkům z teoretické oblasti, které se společně s vypracovanými analýzami 
staly základními podklady pro následné sestavení samotného podnikatelského 
plánu, jehož reálnost a proveditelnost je posouzena v praktické části diplomové 
práce. 
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ABSTRACT 
This master's thesis deals with a creating of a business plan for establishing own 
small firm which focuses on web development and administration offered 
in chosen target market. The introductory part contains theoretical knowledge 
which together with elaborated analysis has become a fundamental background 
for compilation of a business plan. Its reality and feasibility are assessed 
in the practical part of the thesis. 
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Sestavení podnikatelského plánu, jakožto výchozího dokumentu pro veškeré podnikové 
plánování, je jedním z prvních kroků úspěšného podnikání. Je důležité si uvědomit, 
že ani kvalitní podnikatelská myšlenka nemusí zaručit úspěch projektu a že současné 
turbulentní prostředí klade skutečně vysoké nároky zejména z hlediska přípravy 
projektu. 
 
Každé podnikání vykazuje specifická rizika a uskutečňuje se za určité nejistoty 
očekávaného výsledku. Proto by měl podnikatel před samotnou realizací své idey 
nejdříve posoudit její skutečný potenciál. K tomuto účelu slouží podnikatelský plán, 
který také kromě sdělení o proveditelnosti a životaschopnosti projektu upozorňuje 
na různé problémy a úskalí, jež mohou vzniknout ještě před samotným založením 
podniku. Z tohoto důvodu je jeho podrobné vypracování téměř nezbytné. Kvalitně 
sestavený podnikatelský plán podstatně zvyšuje šance na dosažení stanovených cílů 
podnikatele. Plán nemusí být tvořen pouze pro účely podnikatele, ale mnohdy také 
pro externí uživatele, jimiž mohou být například banky či investoři. 
 
 
"A business that makes nothing but money is a poor business." 
„Podnik nepřinášející nic jiného než peníze je ubohý podnik.“ 
 Henry Ford 
 
Výše zmíněná myšlenka světem uznávaného podnikatele Henryho Forda bude 
v předložené diplomové práci rozšířena, respektive bude zde věnována pozornost široké 







Před provedením samotného sestavení dokumentu o podnikatelskému záměru 
v konkrétních tržních podmínkách je v předložené práci dbáno nejprve na poznatky 
z teoretické oblasti, získané studiem odborné literatury. Vymezení základních 
teoretických pojmů vztahujících se k podnikatelskému plánu, jeho funkcím a obsahu 
dalo za vznik teoretické části diplomové práce a společně s uskutečněným 
dotazníkovým šetřením, zjistivším poptávku po poskytovaných službách, se stalo 
východiskem pro zpracování části praktické, která je zaměřena nejen na sestavení 
vlastního návrhu podnikatelského plánu, ale také na posouzením reálnosti, 
proveditelnosti a v neposlední řadě životaschopnosti projektu v konkrétních 
podmínkách analyzovaného konkurenčního prostředí. 
 
 
 Cíl práce 
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1 CÍL PRÁCE 
Cílem předložené diplomové práce je v souladu s provedenými analýzami zpracovat 
podnikatelský plán pro založení drobného podniku zabývajícího se tvorbou a správou 
webových prezentací s akcentem na fotbalové kluby okresní úrovně v Hodoníně 
a blízkém okolí. 
  
Předmět podnikání vzešel především ze zájmu podnikatele o tuto oblast, dále z jeho 
z předností, zejména tedy ze znalostí a mnohaleté praxe s širokou škálou oborů 
související s tvorbou a správou webových stránek od programování přes správu databází 
až po webdesign a z možností okamžitého získávání relevantních dat potřebných 
pro administraci webových prezentací výše uvedeného zaměření. Dalšími faktory 
motivující podnikatele pro volbu oboru podnikání popsané specializace byly minimální 
rizika v podobě finančních ztrát i při velmi nízké poptávce, prostorová flexibilita 
s možností práce odkudkoli, pracovní vytížení v podobě jen několika hodin týdně 
v pravidelných časových termínech a přesto relativně vysoké potenciální příjmy.  
 
Důležitým faktorem, který hrál při výběru oboru také velkou roli, byla skutečnost, že 
na trhu se nevyskytuje podnik, který se zabývá realizací ani vzdáleně podobného, natož 
stejného projektu. Zejména proto také nesmí v podnikatelském plánu chybět průzkum 
trhu v podobě dotazníkového šetření, který podnikatele obeznámí s faktem, do jaké 
míry by byl o nabízené služby zájem a tedy zda je prosperita podnikatelského záměru 
realizovatelná. Uvedeným faktorům bude v plánu věnována dostatečná pozornost. 
 
Tento podnikatelský záměr reaguje na moderní trendy internetu a snaží se najít 
perspektivní mezeru na trhu, na které by bylo možné se dlouhodobě udržet 
a prosperovat. Vzhledem k nízkým nákladům na realizaci projektu nebyl podnikatelský 
plán vytvořen za účelem jeho obhájení před bankou či investorem, nýbrž pro vlastní 
účely týkající se plánování, shrnutí podstatných informací o prostředí podniku, jeho 




2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
Tato kapitola předložené diplomové práce obsahuje důležité informace a vymezuje 
teoretické pojmy týkající se problematiky podnikání a tvorby podnikatelského plánu, 
neboť základem k jeho správnému sestavení je nejen samotná myšlenka podnikatele, 
ale také nezbytná znalost procesu tvorby podnikatelského plánu a orientace v platné 
právní úpravě týkající se podnikání. 
 
Kromě vymezení stěžejních teoretických pojmů jsou v této kapitole identifikovány 
strategické analýzy, které jsou součástí podnikatelského plánu. Zejména obecný popis, 
výhody a způsoby použití těchto analýz se stávají podkladem pro jejich samotnou 
aplikaci. 
2.1 Právní charakteristika podnikání 
Pro správné pochopení řešené problematiky je důležitá znalost základních pojmů 
vztahujících se k podnikání. 
 
Obchodní zákoník č. 513/1991 Sb. definuje podnikání následovně: „Podnikáním 
se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem 
a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ ( 30) 
 
Podnikatelem podle stejného zákona je: 
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 




Obdobná definice podnikání je k nalezení také v živnostenském zákoně č. 455/1991 Sb., 
kde je živnostenské podnikání chápáno jako „soustavná činnost provozovaná 
samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku 
a za podmínek stanovených tímto zákonem“. ( 31) 
 
Za soustavnou činnost lze považovat takovou, která není pouze příležitostná, tedy i to, 
když je podnikatel zaměstnán a podniká pouze ve svém volném čase nebo podniká 
pouze v určité roční době. Podnikáním je i činnost prováděná několikrát do roka, 
s úmyslem ji opakovat. ( 30) 
 
Podnikatel provádí svoji činnost samostatně pod vlastním jménem a v případě právnické 
osoby pod názvem firmy. Tím vystupuje z anonymity a osoby, které jednají podle jeho 
pokynů, musí jednat jeho jménem nebo jménem firmy. Nelze tedy podnikat na někoho 
jiného. ( 14) 
 
Vlastní odpovědnost je důležitým rysem podnikání a není možné se jí zbavit. 
Podnikatel, fyzická osoba, odpovídá za veškeré závazky vyplývající z podnikání celým 
svým majetkem, tedy nejen obchodním, ale i majetkem určeným pro vlastní 
potřebu. ( 30)  
 
Dosažení zisku je hlavním cílem podnikatelského snažení. Za podnikání se obecně 
považuje i to, když hospodaření skončí ztrátou, nelze z toho však usuzovat, že ztráta 
je smyslem podnikání. Pokud není úmyslem činnosti dosahování zisku, nejedná se 
o podnikání. ( 30) 
 
„Místem podnikání fyzické osoby je adresa zapsaná jako její místo podnikání 
v obchodním rejstříku nebo v jiné zákonem upravené evidenci. Podnikatel je povinen 
zapisovat do obchodního rejstříku své skutečné místo podnikání. Sídlem organizační 






Podnik je definován v Zákoně č. 513/1991 Sb. následovně: „Podnikem se pro účely 
tohoto zákona rozumí soubor hmotných, jakož i osobních a nehmotných složek 
podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné majetkové hodnoty, které patří 
podnikateli a slouží k provozování podniku nebo vzhledem k své povaze mají tomuto 
účelu sloužit.“ ( 30) 
 
„Podnik je věc hromadná. Na jeho právní poměry se použijí ustanovení o věcech 
v právním smyslu. Tím není dotčena působnost zvláštních právních předpisů 
vztahujících se k nemovitým věcem, předmětům průmyslového a jiného duševního 
vlastnictví, motorovým vozidlům apod., pokud jsou součástí podniku.“ ( 30) 
 
Důvodů, proč začít podnikat může být mnoho, ale pokud podnikatel skutečně usiluje 
o dosažení stanovených cílů, musí je konkretizovat a promítnout do cílů podnikatelské 
činnosti. Mezi základní cíle podnikání lze zařadit: 
 optimalizace zisku jako přebytku výnosů nad náklady, 
 maximalizace tržní hodnoty podniku, 
 maximalizace hodnoty majetku podniku. ( 14) 
2.2 Rozhodování o volbě právní formy podnikání 
Rozhodování v oblasti podnikání lze chápat proces, při kterém podnikatel vybírá 
nejlepší volbu ze všech možných, tedy takovou, která je z hlediska jeho priorit 
nejvýhodnější. Již před samotným začátkem podnikání vstupuje jedinec do řady 
rozhodovacích procesů, které se pojí s volbou cesty, po které se vydat. Začít podnikat 
se dá různými způsoby a neexistuje dogma, které by upřednostňovalo jediný z nich. 
Před budoucím podnikatelem tak stojí zásadní otázka, zda podnik koupit 
se stoprocentním podílem či s částečným podílem, zda se stát franchisantem nebo zda 
založit úplně nový podnik. Vzhledem k tomu, že předložená diplomová práce se zabývá 
zpracováním podnikatelského plánu pro založení vlastního nového podniku, je v tomto 





Se založením nového podniku se pojí řada výhod, mezi které patří například: 
 čistý začátek podnikání, 
 pomoc různých externích uživatelů, 
 spojení majitele a zakladatele, 
 menší náklady na založení. 
 
Naopak za nevýhody založení nového podniku se dá považovat kupříkladu: 
 neprověřený podnikatelský námět, 
 vysoká pravděpodobnost pádu podnikání, 
 obtížná práce, 
 chybějící goodwill a podíl na trhu, 
 bariéry vstupu na trh, 
 těžkosti ve financování podniku. ( 8) 
 
Poté, co podnikatel objektivně zváží výhody a nevýhody podnikání a zhodnotí své 
možnosti, které se mu díky svým nápadům, schopnostem a znalostem na trhu či určitém 
segmentu trhu naskýtají, soustřeďuje svou činnost na plánování, související s úmyslem 
co nejlépe uspokojit požadavky trhu. Až je pevně přesvědčen o tom, že jeho 
podnikatelská aktivita bude prosperující dle vytyčených cílů, dochází na řadu skutečné 
založení podniku. V České Republice je možné založit podnik jako osoba fyzická 
či právnická. 
 
Potenciální podnikatel by před samotným zahájením činnosti měl zvážit, která právní 
forma podnikání nejvíce vyhovuje plnění jeho podnikatelských cílů a která z právních 








Obecně má budoucí podnikatel dvě možnosti, a to podnikat jako fyzická osoba nebo 
jako právnická osoba. Při volbě musí brát v úvahu charakter svého budoucího podnikání 
a srovnat jej s výhodami a nevýhodami jednotlivých právních forem. Na výběr právní 
formy podnikání mají vliv také veškerá rizika spojená s podnikatelskou činností. 
Primárním zdrojem informací jsou v tomto případě obchodní a živnostenský zákon. ( 7) 
 
Pro výběr vhodné formy podnikání bývá často rozhodujícím faktorem minimální 
velikost základního kapitálu, kterou vyžaduje zákon. Proto je nutné si uvědomit, že: 
 komanditní společnost má stanoven minimální vklad komanditisty na 5 000 Kč, 
 společnost s ručením omezeným na 200 000 Kč, 
 akciová společnost na 2 000 000 Kč. ( 16) 
 
Mezi zásadní skutečnosti, které je před rozhodnutím o vhodné právní formě podnikání 
nutné vzít v úvahu, patří zejména: 
 počet osob při založení – podnikání se společníky nebo samostatné podnikání, 
 podmínky pro založení – předpokládané výdaje a nezbytné formální náležitosti, 
 míra právní regulace – nejméně u fyzických osob, nejvíce u akciové společnosti, 
 zda podnikatel ručí za závazky či nikoliv a v jaké výši. ( 16) 
 
Doporučuje se zvážit i další hlediska: 
 rozsah podnikání – jednotlivec nemusí zakládat právnickou osobu, 
 obor činnosti – u některých oborů jsou stanoveny zákonem určené povinnosti, 
 míra odpovědnosti – rozhodnutí, zda investovat do podnikání celý svůj majetek,  
 míra zdanění – zda bude podléhat dani z příjmů fyzických či právnických osob, 
 finanční možnosti – zejména přístup k cizím zdrojům, 
 požadavky účetnictví a účetní závěrky – volba mezi daňovou evidencí a podvojným 






Následující schéma přehledně zachycuje, mezi kterými právními formami podnikání 
je vybíráno. Nutno dodat, že založení družstva se v podnikatelském záměru neuvažuje. 
 
 
Schéma č. 1: Právní formy podnikání 
(Vlastní zpracování podle  2) 
2.2.1 Fyzická osoba – živnost 
Živnostenské podnikání upravuje v České republice Zákon č. 455/1991 
Sb. o živnostenském podnikání: „Za živnost je považována soustavná činnost 
provozována samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení 
zisku a za podmínek stanovených živnostenským zákonem.“ ( 31) 
 
Tato forma je vhodná především pro začínající podnikatele a pro ty, kteří si podnikáním 
pouze přivydělávají a nemají ho jako hlavní zdroj příjmů. Vyznačuje se zejména 
jednoduchostí, ale na druhou stranu je značně omezena ručením. Živnostníci dále 
mohou využít výhod, které plynou ze sdružení fyzických osob. ( 16) 
 
Živnost může provozovat pouze osoba, která splnila všeobecné podmínky způsobilosti 
podle živnostenského zákona. Tato osoba musí být starší 18 let, musí být způsobilá 
k právním úkonům, musí prokázat bezúhonnost výpisem z evidence Rejstříku trestů 
a zároveň nemá ani daňové nedoplatky, ani nedoplatky na platbách pojistného 






a) ohlašovací – při splnění podmínek smějí být provozovány na základě ohlášení 
 řemeslné – podmínkou provozování je odborná způsobilost 
 vázané – vyžadují zvláštní odbornou způsobilost dle zvláštních předpisů 
 volné – nevyžaduje se žádná odborná způsobilost 
a) koncesované – smějí být provozovány na základě koncese; nutností tohoto svolení 
stát tímto reguluje počet koncesovaných živností ( 29) 
 
Zvláštní postavení pak zaujímá tzv. sdružení fyzických osob, které je upraveno 
Zákonem č. 40/1964 Sb., občanského zákoníku. Je nutné si uvědomit, že sepsáním 
smlouvy o sdružení fyzických osob nevzniká právní subjekt a že sdružení jako takové 
nemůže vstupovat do žádných obchodních ani právních vztahů. Členové sdružení 
jednají navenek vždy vlastním jménem nebo jako zmocněnci ostatních účastníků. Jejich 
ručení za závazky vzniklé z činnosti zůstává neomezené. ( 8) 
 
Výhody živnostenského podnikání: 
 minimum formálně-právních povinností 
 nízké administrativní náklady nutné pro založení 
 podnikatelské činnosti lze zahájit hned po ohlášení 
 počáteční kapitál není vyžadován 
 možnost volby mezi daňovou evidencí a podvojným účetnictvím 
 možnost pozastavení (přerušení) živnosti 
 výdaje paušální částkou ( 16) 
 
Nevýhody živnostenského podnikání: 
 neomezeného ručení celým majetkem 
 vysoké požadavky na široké spektrum znalostí 
 obtížný přístup k finančním prostředkům 




Významnou roli při výběru této právní formy podnikání může být pozastavení, 
přerušení živnosti, které je možné na libovolnou dobu. Obvykle se živnosti přerušují 
po skončení vykonávání sezonních prací, jednorázové zakázky, atp. Činí se tak 
návštěvou živnostenského úřadu a oznámením pozastavení živnosti. Zároveň je nutné 
nezapomenout na ostatní instituce, které jsou spojeny s podnikáním. Jedná se o Českou 
správu sociálního zabezpečení, zdravotní pojišťovnu či finanční úřad. Povinností 
je oznámit tuto skutečnost do 8 dnů. Pozastavení (přerušení) živnosti lze oznámit 
i formou Jednotného registračního formuláře, čímž si lze ulehčit práci s oznamováním 
této skutečnosti dalším institucím a orgánům. ( 29) 
2.2.2 Právnické osoby – obchodní společnosti 
Obchodní společnosti jsou legislativně ošetřeny v Zákoně č. 513/1991 Sb., obchodní 
zákoník. Tento zákon říká, že obchodní společnost je právnickou osobou založenou 
za účelem podnikání. Jedná se o sdružení osob, které spočívá na smluvním základě. 
Společníci zakládají společenskou smlouvou nový právní subjekt, který zápisem 
do obchodního rejstříku nabývá práva a povinnosti a je na svých společnících 







Společnost s ručením 
omezeným 
Akciová společnost 
Zakladatelé min. 2 osoby min. 2 osoby 1-50 osob min. 1 PO / 2 FO 
Statutární orgány komplementáři každý společník jednatelé představenstvo 
Základní kapitál komanditista 5000,- 
není stanoven 
povinný vklad 
min. 200 000,- 
(každý společník 
min. 20000,-) 
bez veřejného úpisu 
akcií min. 2 mil. Kč, 
s veřejným úpisem 

















akcionáři za závazky 
neručí 











Tabulka č. 1: Základní charakteristiky obchodních společností 




Tabulka č. 1 přehledně popisuje základní charakteristiky jednotlivých forem 
obchodních společností. Vzhledem k požadavku založení podniku pouze jedním 
zakladatelem v předložené práci již nebude věnována pozornost těm typům společností, 
které toto kritérium nesplňují. 
 
Společnost s ručením omezeným 
Jedná se o nejběžnější a neoblíbenější formu podnikání především pro své výhody 
ve způsobu ručení. Společnost může založit jediný zakladatel, nejvýše jich může být 50. 
Společníci při založení musí sepsat společenskou smlouvu. Společníci musí složit 
základní kapitál, který se skládá z jejich vkladů, ty mohou mít peněžitou i nepeněžitou 
formu. Minimální výše toho základního kapitálu je stanovena zákonem na 200 tis. Kč, 
přičemž každý společník musí vložit nejméně 20 tis. Kč. Společnost ručí celým svým 
majetkem, ovšem společníci ručí za závazky jen do výše svých nesplacených vkladů. 
Společnost má za povinnost vytvářet každým rokem rezervní fond. Nejvyšším orgánem 
společnosti je valná hromada, statutárním orgánem jsou jednatelé, kteří jsou voleni 
valnou hromadou, dozorčí rada u této formy společnosti není povinná. ( 16) 
 
Výhody společnosti s ručením omezeným: 
 omezené ručení společníků 
 pro jednatele platí zákaz konkurence 
 pro přijetí velké části rozhodnutí není nutný souhlas všech společníků 
 do společnosti lze vložit i nepeněžitý vklad 
 vklad lze splatit ve lhůtě až pěti let ( 16) 
 
Nevýhody společnosti s ručením omezeným: 
 nutný počáteční kapitál 
 administrativně náročnější založení a chod společnosti 
 v očích obchodních partnerů méně důvěryhodná 
 zisk společnosti je zdaněn daní z příjmů právnických osob, vyplacené podíly 




2.2.3 Význam malých a středních podniků 
Malé a střední podniky vytvářejí zdravé podnikatelské prostředí, zvyšují dynamiku trhu, 
mají schopnost absorbovat podstatnou část pracovních sil uvolněných z jiných podniků 
a jsou stabilizujícím prvkem ekonomického systému. Pro jejich rozvoj jsou podmínky, 
za kterých mohou rozvíjet hospodářskou činnost, rozhodujícím faktorem. Ekonomické 
prostředí do jisté míry určuje a ovlivňuje poptávku po jejich produktech a službách 
a tím pádem i přístup na trhy, které jsou nezbytně důležité pro jejich další růst. ( 1) 
 
Ekonomický a sociální přínos těchto podniků lze charakterizovat následnými fakty: 
 zmírňují negativní důsledky strukturálních změn, 
 působí jako subdodavatelé velkých podniků, 
 vytváří pracovní příležitosti za nízkých kapitálových nákladů, 
 vytváří podmínky pro vývoj a zavádění nových technologií, 
 rychleji se adaptují na požadavky zákazníků a na tržní změny, 
 vyplňují okrajové oblasti trhu, které nejsou pro větší podniky zajímavé, 
 decentralizují podnikatelské aktivity a napomáhají rozvoji obcí. ( 1) 
2.3 Plánovaní a podnikatelské plány 
Plánování je nesmírně důležitým nástrojem podnikatelské činnosti. Má-li mít podnikání 
alespoň nějakou šanci na úspěch, pak jedině s využitím systematického plánování 
na všech úrovních řízení podniku a ve všech fázích vývoje podniku, nejen na začátku, 
ale také před počátkem podnikání, i v jeho průběhu, a to bez ohledu na to, jestli 
se podniku daří nebo nikoli. Plánování je činnost manažerů podniků všech velikostí. 
Tento proces se skládá ze tří stupňů: 
1. Porozumění, kde jsme. 
2. Rozhodnutí, kam chceme jít. 






Tyto tři stupně tvoří podstatu podnikatelského plánu, která je schematicky znázorněna 
níže. Zároveň identifikuje nástroje, které pomáhají odpovědět na položené otázky. 
 
Schéma č. 2: Podstata podnikatelského plánu 
(Vlastní zpracování podle  8) 
 
Každé plánování by mělo podléhat určitému řádu. Mělo by být konkrétní, ale zároveň 
dostatečně pružné. Podnikatel by si měl uvědomit, že vytvořením plánu tento proces 
nekončí, a měl by dodržovat princip permanentnosti, tedy kontinuálně přizpůsobovat 
plánování v závislosti na podstatných změnách, které se v podniku či jeho okolí udály, 
a především na příležitostech a hrozbách, které se na trhu objevily. Plán by měl 
poskytnout hrubou představu o budoucnosti a určit směr, kterým se vydat. ( 9) 
 
Racionální podnikatel pro všechny oblasti činností stanovuje potřebné cíle. Tím pokládá 
základní kámen pro založení podniku a jeho další odpovídající rozvoj. ( 10) 
 
Je důležité si položit otázku, co je skutečným cílem jeho podnikání. Kromě finanční 
odměny mohou podnikatele motivovat určitá pracovní svoboda, moc, vlastní užitečnost. 
A právě postoj podnikatele, stejně jako jeho temperament, schopnosti a duševní, časové 




Následující schéma přehledně popisuje všechny oblasti, se kterými plánování souvisí. 
Podnikání prakticky vychází z osobních cílů podnikatele, od kterých se odvíjí mise, vize 
a cíle podniku. V podnikání lze misi ve stručnosti vysvětlit jako poslání či smysl 
podniku, vize je určitá podnikatelova představa o budoucnosti a cíle jsou jisté budoucí 
požadované stavy. Pro charakteristiku mise, vize a cílů jsou nutné znalosti podniku 
i jeho vnějšího prostředí. Jejich získání v podobě analýzy tvoří nezbytně nutný podklad 
pro marketingovou strategii, marketingový mix a marketingový plán. Důležitou součástí 
plánování je zpětná vazba, prostřednictvím které se celý proces opakuje, plán 
se aktualizuje a přizpůsobuje změnám, které se během tohoto cyklu uskutečnily. ( 8) 
 
 
Schéma č. 3: Schéma plánovacího procesu 




Podnikatelský plán je písemný dokument zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
podstatné externí i interní faktory související se zahájením podnikatelské činnosti 
či fungováním existujícího podniku. Tento dokument konkretizuje záměry podnikatele 
do budoucna ve všech aspektech podnikání. Zpracování podnikatelského plánu 
vyžaduje invenci, odvahu, flexibilitu a široké odborné znalosti nejen z prostředí, kterého 
se podnikání dotýká, ale také z prostředí ekonomického. Nemělo by být opomíjeno jeho 
realistické pojetí a kvalitní zpracování by mělo být samozřejmostí. ( 16) 
 
Podnikatelský plán lze rovněž chápat jako koncepci podniku v písemné podobě. 
Obsahuje mimo jiné:  
 cíle a strategie podniku, 
 podnikatelský záměr a jeho přednosti, 
 vymezení trhu, cílových skupin a konkurentů, 
 další kroky budování podniku, 
 plánování obratu, výsledku hospodaření a financování. ( 17) 
 
Těžištěm podnikatelského plánu jsou přitom kvalitativní vyjádření k rozvojovým 
možnostem a perspektivě podniku, ale také k jeho očekávaným rizikům. ( 17) 
2.3.1 Úlohy podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán má mnohočetné využití pro různé skupiny subjektů. Může být 
významným dokumentem pro majitele, manažery, investory, zaměstnance, banky 
a další externí osoby. Tento nástroj je důležitý při získávání financí, formulací strategií 
a základních charakteristik podniku. ( 9) 
 
Obecně lze úlohu podnikatelského plánu rozdělit na interní a externí. Úlohou externí 
je chápána jistá snaha přesvědčit potenciálního poskytovatele kapitálu, aby do projektu 
investoval své prostředky. Banky, poskytovatele rizikového kapitálu, obchodní anděle, 
státní instituce nebo jiné soukromé osoby zajímá zejména životaschopnost projektu 
z hlediska zhodnocení a návratnosti jejich investic. Proto je třeba klást důraz na kvalitu 




Podnikatelský plán, který je předmětem této diplomové práce nevyžaduje financování 
cizími zdroji, proto je v této části věnována pozornost zejména interní úloze tohoto 
dokumentu, nicméně zmínka o externích subjektech podnikatelských plánů 
je v teoretických východiscích nutná. 
 
Pro samotný podnik slouží podnikatelský plán především jako nástroj pro rozhodování, 
kontrolu a jako souhrn plánů jednotlivých činností. Zpracování tohoto dokumentu 
souvisí často se zakládáním nového podniku, případně s implementací významných 
změn uvnitř organizace. Podnikatelský plán poskytuje základní misi a vizi podniku, 
se kterou by měli být obeznámeni i zaměstnanci, aby se posílila identita pracovníků 
s podnikem. ( 16) 
 
Přínosy podnikatelského plánu pro interní uživatele: 
 poskytuje informace vyplývající z vnitřních a vnějších analýz, které ovlivňují 
dlouhodobé fungování společnosti, 
 popisuje cíle v jednotlivých činnostech a možná rizika, která se vyskytují při jejich 
dosahování, 
 stanovuje potřebu finančních prostředků, poskytuje náhled na dlouhodobé finanční 
toky a popisuje jednotlivé vlastní a cizí zdroje financování, 
 identifikuje možná slabá místa, která podnikatelský záměr obsahuje, 
 seznamuje zaměstnance s budoucími záměry, čímž přispívá k budování podnikové 
kultury. ( 16) 
2.3.2 Zásady při zpracování podnikatelského plánu 
Při sestavování dokumentu o podnikatelském záměru by měly být respektovány obecně 
platné zásady. Jejich podstatou není zpracovatele plánu nějakým způsobem omezovat, 
nýbrž ukázat mu správný směr, jak sestavit kvalitní podnikatelský plán. Ten by měl být 
pro interní uživatele i pro samotný podnik určitým vodítkem a zároveň pro vnější 
subjekty vysoce hodnoceným dokumentem nejen z hlediska nápadu podnikatelského 










 a doložený čísly všude tam, kde je to možné. ( 16) 
 
Srozumitelnost 
Srozumitelností se rozumí kvalita přenosu informací. Aby jí bylo dosaženo, je vhodné 
dodržovat tato doporučení: 
 vyjadřovat se jednoduše, 
 nesnažit se vyjádřit příliš mnoho myšlenek v jedné větě, 
 nechat každou větu logicky vyplynout z věty předešlé, 
 být opatrný při používání přídavných jmen, 
 kde je to vhodné, seřazovat informace do tabulek a odrážek. ( 16) 
 
Stručnost 
Podnikatelský plán nesmí být natolik dlouhý, že jeho čtení začíná nudit. Doporučuje se 
pracovat se základními údaji, které by se měl čtenář dozvědět. ( 16) 
 
Logičnost 
Je vhodné, aby skutečnosti a nápady, které jsou v podnikatelském plánu předkládány, 
následovaly za sebou v logické návaznosti a aby se jednotlivé části plánu vzájemně 
neodporovaly. ( 16) 
 
Pravdivost 
Autor by v žádném případě neměl zveličovat a přeceňovat důležitost podnikatelského 
plánu. Pravdivost informací se považuje za samozřejmost, stejně jako relevantnost dat 
a objektivita posuzování při analýzách. Podnikatelský plán, jehož snahou 





Číselné charakteristiky působí věrohodněji a informace podložené kvantitativními fakty 
mají pro čtenáře větší vypovídající hodnotu. ( 16) 
 
2.3.3 Struktura podnikatelského plánu 
Každý podnik je odlišný z hlediska právní formy, velikosti, počtu úrovní, firemní 
kultury apod. Každá organizace je natolik jedinečnou, že není možné stanovit závaznou 
strukturu podnikatelského plánu. Existují však části, které by tvůrce neměl v dokumentu 
opomenout, a bez kterých by plán neplnil svou funkci. ( 16) 
 
Tyto části jsou pro většinu podniků shodné: 
 titulní strana 
 exekutivní souhrn 
 analýza trhu 
 popis podniku 
 výrobní (obchodní) plán 
 marketingový plán 
 organizační plán 
 analýza rizik 
 finanční plán 
 časový harmonogram 
 přílohy ( 9) 
 
Jak jsou jednotlivé výše zmíněné části podnikatelského plánu chápány v odborné 








Titulní strana podává stručný výklad obsahu podnikatelského plánu. Obvykle se 
doporučuje uvádět údaje jako název a sídlo společnosti, jména podnikatelů a kontakty, 
popis podniku a povahu podnikání, případně způsob financování a jeho strukturu. ( 9) 
 
Exekutivní souhrn 
Exekutivní souhrn se obvykle zpracovává až po sestavení celého podnikatelského plánu, 
a to v rozsahu jen několika stránek. Jeho úkolem je v maximální možné míře podnítit 
zájem čtenářů, zejména pak potenciálních investorů, kteří se na základě exekutivního 
souhrnu rozhodují, zda má význam pročíst podnikatelský plán jako celek. Proto je nutné 
této části věnovat mimořádnou pozornost. Exekutivní souhrn je v podstatě stručné 
shrnutí nejdůležitějších aspektů podnikatelského plánu s výhledem na několik let. 
Nechybí v něm tedy hlavní myšlenka podnikatelského plánu, silné stránky, očekávání 
a stručné tabulky finančního plánu. Smyslem exekutivního souhrnu je ve čtenáři vzbudit 
zvědavost, aby pokračoval ve čtení celého dokumentu. ( 9) 
 
Analýza trhu 
Do této části podnikatelského plánu patří zejména analýza konkurenčního prostředí, 
kde jsou zahrnuti všichni významní konkurenti, nejlépe i s jejich slabými a silnými 
stránkami či možnostmi, jak by mohli negativně ovlivnit tržní úspěch podniku. Dále 
se doporučuje věnovat pozornost detailní analýze odvětví z hlediska vývojových trendů 
a historických výsledků. Rovněž je vhodné zahrnout do této kapitoly přírodní faktory, 
politickou situaci, legislativní podmínky aj. V neposlední řadě je zde uvedena analýza 
zákazníků na základě provedení segmentace trhu. ( 9) 
 
Popis podniku 
V této části dokumentu se uvádí podrobný popis zakládaného podniku. Je důležité, aby 
byla čtenáři podnikatelského plánu, nejlépe samotnému potenciálnímu investorovi, 
zprostředkována představa o velikosti podniku a jeho záběru. Popis podniku by měl 
obsahovat výhradně doložitelná fakta, která se týkají jeho založení, významných 




Za klíčové prvky této části podnikatelského plánu se považují: 
 výrobky nebo služby, 
 lokalita a velikost podniku, 
 přehled personálu podniku/organizační schéma, 
 veškeré kancelářské zařízení a jiné technické vybavení, 
 průprava podnikatele – znalostní vybavení a předchozí praxe či reference. ( 9) 
 
Výrobní (obchodní) plán 
Tato část podnikatelského plánu zachycuje celý výrobní proces. Pokud bude podnik 
realizovat část výroby formou subdodávek, doporučuje se uvádět i subdodavatele včetně 
důvodů jejich výběru. Rovněž je nutné uvést informace o již uzavřených smlouvách. 
Pokud bude celou nebo i část výroby zajišťovat sám podnikatel, musí zde být uveden 
popis potřebných strojů a zařízení, dále také používané materiály a jejich dodavatelé. 
Nejedná-li se o výrobní podnik, jedná se spíše o obchodní plán, který obsahuje 
informace o nákupu zboží a služeb, potřebné skladovací prostory atd. Pokud jde o oblast 
poskytování služeb, bude se tato část plánu týkat popisu procesu poskytování služeb, 
vazby na subdodávky a tím opět hodnocení vybraných subdodavatelů. ( 9) 
 
Marketingový plán 
Marketingový plán objasňuje, jakým způsobem budou výrobky nebo služby 
distribuovány, oceňovány a propagovány. Jsou zde uvedeny rovněž odhady objemu 
produkce nebo služeb, které se stávají základními podklady pro celou ekonomickou 
analýzu, resp. pro finanční plán. Marketingový plán bývá často investory považován 
za nejdůležitější součást zajištění úspěchu podniku. ( 9) 
 
Organizační plán 
V organizačním plánu je popsána forma vlastnictví nového podniku. V případě 
obchodní společnosti je nutné detailněji rozvést informace o managementu podniku 
a dále dle příslušné právní formy údaje o obchodních podílech. Jsou zde uvedeni klíčoví 
vedoucí pracovníci podniku, jejich vzdělání a praktické zkušenosti. Je určena 




Analýza rizik 1 
V analýze rizik jsou popsána největší rizika, která mohou vyplynout z reakce 
konkurence, ze slabých stránek marketingu, výroby, manažerského týmu nebo 
technologického vývoje. Tato rizika je žádoucí analyzovat a připravit alternativní 
strategie pro jejich eliminaci. Pro potencionálního investora je tento přístup zárukou, že 
podnikatel si je takových rizik vědom a je připraven jim v případě potřeba čelit. Rizika 
je vhodné graficky znázornit v tzv. mapě rizik. ( 9) 
 
Finanční plán 
Finanční plán tvoří jednu z nejdůležitějších součástí podnikatelského plánu. Určuje totiž 
potřebné objemy investic a ukazuje, nakolik je ekonomicky reálný podnikatelský plán 
jako celek. ( 9) 
 
Finanční plán se obecně zabývá třemi oblastmi: 
 předpoklad budoucích příjmů a výdajů včetně zahrnutí očekávaných tržeb 
a kalkulovaných nákladů 
 vývoj hotovostních toků v příštích letech 
 rozvaha poskytující informace o předpokládaných budoucích stavech aktiv 
a pasiv ( 9) 
 
Časový harmonogram 
Důležitým bodem při plánování podnikatelské činnosti je časový harmonogram všech 
aktivit, včetně jejich dodavatelského zajištění. Jde o projektové zpracování realizace 
podnikatelského záměru. Nejprve je třeba určit všechny důležité kroky a činnosti, které 
je nutné podniknout, milníky, které charakterizují, čeho chce podnik dosáhnout 
a v jakých termínech, a také osoby, které za danou činnost budou zodpovídat. 







Přílohy (podpůrná dokumentace) 
V přílohách jsou obvykle uvedeny informativní materiály, které z jakéhokoli důvodu 
není vhodné začlenit do samotného textu podnikatelského plánu. Na jednotlivé přílohy 
by měly být v textu odkazy. ( 9) 
2.3.4 Důvody neúspěchu podnikatelských plánů 
Zpracování špatného podnikatelského plánu může vést až k podnikatelskému nezdaru. 
Mohou ho způsobit například tyto skutečnosti: 
 nepřiměřené vytyčení cílů, 
 vytyčení neměřitelných cílů, 
 neuskutečnění rozhodnutí, zda se skutečně plně věnovat podnikání, 
 nedostatek zkušeností v oblasti plánování podnikání, 
 postrádání smyslu pro potenciální ohrožení nebo slabé stránky svého podniku, 
 neprovedení zjištění zájmů zákazníků o nabízený výrobek nebo službu. ( 8) 
 
Jiná literatura uvádí, že hlavním důvodem neúspěchu podnikatelských plánů je těchto 
šest základních chyb, kterých se dopouštějí začínající podnikatelé: 
 žádná praxe, jen teorie 
 žádná představa o time-managementu 
 nedostatek peněz i motivace 
 neschopnost řídit výdaje 
 nedostatek reklamy 
 nefiltrování našich klientů ( 23) 
 
Žádná praxe, jen teorie 
Ani všechny potřebné znalosti k nastartování podnikání nemusí stačit k tomu, aby bylo 
"vykročeno správnou nohou". Je také velmi důležité udělat si představu o trhu, 
na kterém bude podnik vystupovat. Doporučuje se několikaměsíční praxe ve stejném 
oboru ještě před podnikáním, která by měla zajistit potřebné prozkoumání prostředí, 




Žádná představa o time-managementu 
Při podnikání je důležité, aby bylo co nejvíce práce uděláno v regulérní pracovní době. 
Pokud podnikatel práci nezvládá sám, měl se naučit delegovat úkoly druhým. Pokud 
si na sebe bere příliš mnoho práce, pracuje pod tlakem a výsledkem toho je skutečnost, 
že kvalita produktů a služeb trpí. ( 23) 
 
Nedostatek peněz i motivace 
Podnikání se skromným rozpočtem a bez plánování zdrojů financí může vést k finanční 
tísni a k následné ztrátě motivace, která potřebná k úspěšnému rozběhnutí podnikání. 
V začátcích je nutné počítat s finanční rezervou, která pokryje financování podnikání, 
než začne vydělávat. ( 23) 
 
Neschopnost řídit výdaje 
Plýtvání peněz vede k finančním problémům, a proto je nutné věnovat pozornost jejich 
kontrole. Řízením výdajů se rozumí nejen jejich kontrola, ale také plánování. Důležité 
je mít takový rozpočet, aby byly prostředky rozděleny mezi jednotlivá oddělení. ( 23) 
 
Nedostatek reklamy 
Smysl podnikání je uchován pouze tehdy, když u podniku nakupují zákazníci. 
Doporučuje se sestavení rozpočtu na reklamní kampaň, prostřednictvím které dává 
podnik o sobě a o svých produktech vědět. Význam reklamy se rozhodně nesmí 
podcenit. ( 23) 
 
Nefiltrování našich klientů 
V každém podnikání se najdou klienti, kteří si nic nekoupí, ale plýtvají časem 
podnikatele. Racionální podnikatel se musí naučit neplýtvat časem právě na nich 





2.4 Strategická analýza 
Strategická situační analýza je nedílnou součástí podnikatelského plánování, jelikož 
umožňuje podnikateli uvědomit si, jaký je současný stav podniku, současná situace 
obecného i oborového okolí, jaké má podnik předpoklady k úspěchu, na co by se měl 
soustředit a kam by mělo jeho snažení v budoucnu směřovat. ( 28) 
 
Strategická analýza většinou začíná definicí poslání, pokračuje externí analýzou 
obecného, při níž jsou zjištěny vnější vlivy, které sice podnik svým vlastním úsilím 
ovlivnit nemůže, ale může využít znalostí tohoto prostředí, a oborového okolí, které již 
podnik může svými aktivitami výrazně ovlivňovat. Následuje interní analýza podniku 
a získané informace jsou v rámci syntézy shrnuty a vyhodnoceny. ( 28) 
 
2.4.1 Analýza vnějšího prostředí podniku 
Management podniku by měl dobře poznat okolní prostředí, aby pochopil jeho povahu 
a faktory, které jej ovlivňují. Poté se může snáze zaměřit na činnost, která je smysluplná 
a perspektivní. Výsledkem externí analýzy je tedy znalost, jakožto základní pilíř 
pro takovou formulaci strategie, aby orientace podniku odpovídala jeho okolí. Součástí 
analýzy vnějšího prostředí je nejčastěji analýza obecného okolí, analýza oborového 
okolí a analýza zákazníků a poptávky. ( 28) 
 
Analýza obecného okolí 2 
Vhodnou metodou pro analýzu obecného okolí je PEST analýza, jejíž název je odvozen 
z názvu druhů faktorů, které jsou analyzovány. Jedná se o faktory politicko-právní, 
ekonomicko-hospodářské, sociálně-kulturní a faktory vědecko-technologické. ( 28) 
 
Cílem analýzy obecného okolí je vybrat ze všech faktorů pouze ty, které jsou 
pro konkrétní podnik důležité. Při analýze faktorů je nezbytné věnovat maximální úsilí 





Vzhledem k velikosti a zaměření podnikání bude v diplomové práci použita právě 
metoda PEST, které byla dána přednost před známějším ekvivalentem SLEPTE, jež 
rozlišuje politické a legislativní faktory a zahrnuje navíc ekologicko-klimatické vlivy.  
  
Analýza oborového okolí 3 
Vhodným nástrojem pro získání poměrně věrného obrazu konkurenčního prostředí 
je model pěti sil Michaela E. Portera. V tomto modelu je konkurence funkcí pěti sil 
zahrnující konkurenční síly vyplývající z: 
 rivality mezi konkurenčními podniky, 
 hrozby substitučních výrobků i podniků v jiných odvětvích, 
 hrozby vstupu nových konkurentů do odvětví, 
 vyjednávací pozice dodavatelů klíčových vstupů, 
 vyjednávací pozice kupujících. ( 28) 
 
 
Schéma č. 4: Porterův model konkurenčního prostředí 






Analýza zákazníků a poptávky 
Pro formulaci správné strategie je vhodné analyzovat tzv. hybné změnotvorné síly, což 
zahrnuje nejen jejich identifikaci, ale i odhad jejich dopadu na odvětví. 
Za nejvýznamnější hybné síly lze považovat zákazníky a jimi vyvolanou poptávku. ( 28) 
 
Při analýze zákazníků lze postupovat od základní charakteristiky trhu, přes identifikaci 
celkového a cílového trhu, až po demografickou segmentaci trhu. Získané informace 
tvoří podklad pro analýzu poptávky. Management identifikuje faktory ovlivňující 
poptávku a rozděluje je podle toho, zda je může podnik ovlivnit či nikoli. Dále provádí 
odhad cílené poptávky pro každou skupinu produktů, a to v několika variantách 
(optimistická, realistická, pesimistická). ( 28) 
 
Jedním z nejběžnějších nástrojů pro sběr dat pro analýzu poptávky je dotazník. Skládá 
se ze série otázek, jejichž cílem je získat názory a fakta od respondentů. Výhodou 
dotazníku je schopnost získat data s relativně nevelkou námahou a malými náklady. 
Dotazník má většinou písemnou formu, což usnadňuje sběr dat i jejich zpracování. ( 20) 
 
Při tvorbě dotazníku je třeba se zaměřit především na: 
 jednoznačnost, srozumitelnost a stručnost otázek, 
 přehlednost a snadnou orientaci, 
 jednoduchost vyplňování, 
 jazykovou korektnost, 
 typografickou a grafickou úpravu. ( 20) 
 
Na počátku tvorby dotazníku je důležité si stanovit cíl průzkumu. Pokud není cíl přesně 
definován, může se stát, že průzkum nesplní očekávání. Mezi další doporučení patří, 
že je vhodné dodržet takovou délku dotazníku, aby jeho vyplňováním respondent 
nestrávil více než 10 minut. V žádném případě by neměly být použity sugestivní otázky, 





2.4.2 Analýza vnitřního prostředí podniku 
V jistém smyslu je interní analýza důležitější než analýza externího prostředí, avšak 
management musí řádně zpracovat obě analýzy, aby na jejich základě dokázal skloubit 
příležitosti, které okolí nabízí, s vlastními zdroji a schopnostmi podniku. Po analýze 
okolního prostředí se tedy podnik zaměří na interní analýzu, která zahrnuje především 
identifikaci významných hmotných, nehmotných, finančních a lidských zdrojů, a také 
identifikaci a analýzu schopností podniku, aby management zjistil, zdali je podnik 
schopen omezené zdroje maximálně využít. ( 28) 
 
Mezi nástroje, které se používají pro analýzu vnitřních faktorů podniku, patří analýza 
7S, rozbor hodnototvorného řetězce či BCG matice. Tyto metody však vzhledem 
k velikosti podnikání nebudou v diplomové práci aplikovány. ( 28) 
2.4.3 Syntéza analýz 
Množství údajů získaných prostřednictvím externí a interní analýzy je vhodné 
ve zjednodušené a přehledné formě shrnout tak, aby měl management všechny 
podstatné informace k dispozici. 4 
 
Výsledkem analýzy vnějšího prostřední podniku jsou informace, z nichž lze vyčíst 
příležitosti a hrozby. I když jsou často podnikem neovlivnitelné, může se snažit jich 
využít, v případě příležitostí, či se na ně alespoň připravit, v případě hrozeb. Na základě 
provedených analýz vnitřního okolí podniku může management určit činitele, kteří 
se podílejí na úspěchu, a specifické přednosti podniku, a následně odvodit silné a slabé 
stránky podniku. ( 28) 
 
Smyslem poznání silných a slabých stránek je identifikace předností, které mohou 
způsobit rychlejší růst podniku, a slabin, které naopak mohou mít v budoucnu negativní 
vliv na jeho rozvoj. S jeho pomocí je možné komplexně vyhodnotit fungování firmy 
a nalézt problémy nebo nové možnosti růstu. Podnik vždy usiluje o svůj maximální 





Nejjednodušším, i když velmi významným, nástrojem pro posouzení vzájemných 
vztahů mezi silnými stránkami, slabými stránkami, hrozbami a příležitostmi je metoda 
SWOT, která se přehledně zobrazuje ve formě diagramu. 
 
 







2.5 Marketing nového podniku 
Úspěšně fungující podnik si bez marketingových aktivit snad ani nelze představit. 
Dobrá marketingová strategie výrazně pomáhá růst nového podniku. Marketing a jeho 
komponenty tvoří důležitou část podnikových činností, protože pomáhá s uplatněním 
nabízených výrobků či služeb na trhu. ( 8) 
 
2.5.1 Marketingový plán 
Marketingový plán spadá mezi strategické plány a popisuje, jak se daný výrobek 
či služba prosadí na trhu. Proces marketingového plánování je citlivá záležitost a vždy 
musí respektovat mimo jiné soudobou finanční situace podniku a také jeho aktuální 
životní fázi. Je zřejmé, že podnik při vstupu na trh, kdy zatím nemá dostatečné množství 
finančních prostředků, nevynakládá na marketingové kampaně takové částky jako při 
expanzi úspěšného podniku. Detailně sestavený plán užívá podnik, pokud se bere 
v úvahu blízká budoucnost či současnost. Obecnější plán s určitou racionální představou 
dalšího rozvoje produktu či služeb je vytvářen pro dlouhodobé strategie. Pro konstrukci 
marketingového plánu se používá nástroje marketingového mixu, ve kterém se popisují 
jednotlivé části produktu a trhu, na kterém se snaží podnik prosadit. ( 9) 
 
2.5.2 Marketingový mix 
Marketingový mix lze charakterizovat jako interakci čtyř hlavních proměnných veličin 
v rámci jednoho systému, a to produktu či služby, ceny, distribuce a propagace. 
Významem se tyto proměnné hodnoty liší v závislosti na odvětví, povaze trhu, cílech 










Základní prvky marketingového mixu jsou v obecném pojetí znázorněny v následujícím 
schématu. Všechny směřují k cílovým zákazníkům. 
 
 
Schéma č. 6: Marketingový mix 4P 
(Vlastní zpracování podle  22) 
 
Produkt 
Tento prvek marketingového mixu zahrnuje cokoli, co je nabízeno zákazníkům na trhu. 
Produkt se vyznačuje určitými charakteristikami, které jej dělají pro zákazníka 
jedinečným a odlišují ho od konkurence. Tyto charakteristiky se poté využívají 
v marketingových aktivitách. Dají se rozdělit do několika vrstev, např. vzhled výrobku, 
balení, kvalita, extra služby. ( 8) 
 
Produkty se dají rozdělit do tří funkčních vrstev: 
 jádro produktu – představuje samotný přínos, který zákazník kupuje, tedy jeho 
základní motivaci k uskutečnění koupě; na jádro produktu se nabalují další vrstvy 
až do vzniku kompletního produktu 
 vlastní produkt – reprezentuje vzhled, název, kvalita, design a obal produktu 







Stanovení ceny často rozhoduje o tom, zda je produkt úspěšný či nikoli. Za příliš 
vysokou cenu se ani sebelepší produkt neprodává úspěšně. Ani příliš nízká cena nemusí 
mít pozitivní vliv, neboť kromě nedostatečné ziskovosti produktu může vzbuzovat 
v potencionálních zákaznících nedůvěru. Při uvažování ceny je nutné brát v úvahu 
veškeré náklady, kupní sílu obyvatel na cílovém trhu, cenu konkurenčních výrobků 
a substitutů, předpokládaný objem výroby atd. Cena je rovněž ovlivněna postavením 
podniku na trhu a je rozdílná v jednotlivých stádiích životnosti výrobku. Rozhodování 
o ceně je velice složitým úkolem, kterému předchází rozsáhlé práce s informacemi, 
které s tímto procesem jakkoli souvisí, a to od získání, přes zpracování a vyhodnocení 
až po jejich využití při stanovení ceně. ( 8) 
 
Distribuce 
Distribuce probíhá mnoha způsoby a zpravidla se dá rozdělit na přímý prodej 
spotřebiteli a prodej přes zprostředkovatele. Oba způsoby mají své výhody a nevýhody 
a při výběru je nutné uvažovat podmínky konkrétní organizace. ( 8) 
 
Za výhody při využití zprostředkovatele lze označit: 
 znalost regionu a kontakty zprostředkovatele 
 snížené náklady na distribuci 
 nízké požadavky na skladovací prostor ( 8) 
 
Mezi nevýhody při prodeji přes zprostředkovatele patří: 
 ztráta kontaktů s trhem 
 menší kontrola při prodeji produktu spotřebiteli 
 menší vliv při prodeji 








Do propagace se řadí nástroje a metody, které dostávají výrobek či službu do povědomí 
zákazníků. Pokud zákazníci nevědí o výrobku, jeho prodejce nemůže být úspěšný. ( 8) 
 
 
Moderní marketingový mix 4P+ 
Moderní pojetí marketingu považuje identifikaci marketingového mixu jako systému 
o čtyřech základních veličinách za nedostatečnou, a proto jej doplňuje o další důležité 
proměnné. Právě takové chápání marketingového znázorňuje následující schéma. 
 
Schéma č. 7: Moderní marketingový mix 4P+ 
(Zdroj:  21) 
 
Tato diplomová práce se nebude detailně zabývat dodatečnými prvky a bude vycházet 
z definice čtyř základních veličin, které jsou k analýze marketingového mixu drobného 
podniku postačující. Nicméně znalosti existence moderního pojetí marketingového 
mixu, tedy interakce více proměnných do této oblasti, je autorem práce považována 
za důležitou, a proto je tato problematika zařazena alespoň do teoretické části. 6 
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3 POPIS ZÁMĚRU A ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
V této části práce bude nastíněn předmět podnikání, se kterým se do podnikatelského 
záměru uvažuje. Popis poslouží pouze k účelům přiblížení oboru podnikání, na který 
se soustředí následná analýza. Detailnější popis záměru s uvedením všech podstatných 
charakteristik bude zachycen ve vlastním návrhu podnikatelského plánu. 
 
Analýza současné situace bude stejně jako objektivní posouzení možností samotného 
podniku odrážet stav tržního prostředí, na které vznikající podnik vstupuje. Syntézou 
analýzy vnějšího a vnitřního prostředí podniku vznikne matice SWOT identifikující 
silné a slabé stránky podniku a příležitosti a hrozby, které pro podnik představuje okolí. 
3.1 Stručný popis záměru 
Předmětem této diplomové práce je návrh podnikatelského plánu na založení drobného 
podniku, který se bude zabývat tvorbou a správou webových prezentací s akcentem 
na fotbalové kluby okresní úrovně v Hodoníně a blízkém okolí. 
 
Výstupem těchto služeb budou webové stránky optimalizované pro vyhledávání 
prostřednictvím internetových vyhledávačů a umístěné v  internetových katalozích. 
Stránky svým vzhledem i funkčností budou odpovídat nejvyšším kvalitám nabízeným 
profesionálními firmami. Od běžných webových stránek se však budou lišit obsahovou 
stránkou, a to zejména okamžitými aktualizacemi relevantních dat, zajištěnými 
spojením s centrální databází, která obsahuje všechny potřebné faktografické údaje. 
Tato data budou čerpána přímo z informačního systému orgánů okresního fotbalového 
svazu. Správa webu v podobě reportáží, zpráv či novinek bude umožněna 
implementovaným redakčním systémem, ke kterému bude poskytnuta plná bezplatná 
podpora. Podrobným popisem celého výše nastíněného záměru se bude zabývat 
návrhová část této práce. 
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Tento záměr reaguje na moderní trendy internetu, snaží se najít perspektivní mezeru 
na trhu, na které by bylo možné se dlouhodobě udržet a prosperovat, a zároveň reaguje 
na možnosti a schopnosti podnikatele. Předmět podnikání vzešel především z jeho 
zájmu o tuto oblast, dále z jeho znalostí a mnohaleté praxe s širokou škálou oborů 
související s tvorbou a správou webových stránek od programování, přes správu 
databází, až po webdesign, a také z možností okamžitého získávání relevantních dat 
potřebných pro administraci webových prezentací výše uvedeného zaměření. Těmto 
i dalším faktorům, které motivovaly podnikatele pro volbu tohoto oboru podnikání 
popsané specializace, bude v předložené práci věnována dostatečná pozornost a měly by 
k nim směřovat také výsledky jednotlivých analýz. 
3.2 Analýza vnějšího prostředí podniku 
Součástí analýzy vnějšího prostředí jsou analýza obecného okolí, analýza oborového 
okolí a analýza zákazníků. Jejich výsledky vstupují do konečné podoby SWOT matice. 
3.2.1 Analýza obecného okolí 
Metodou pro analýzu obecného okolí byla zvolena PEST analýza, která je po teoretické 
stránce charakterizována na str. 35 této práce. Každé prostředí zahrnuje celou řadu vlivů 
působících na výkon a vývoj podniku, a proto je cílem této analýzy zaměřit se pouze 
na ty vlivy, které jsou pro podnik klíčové. 
 
Politicko-právní a legislativní faktory 
Do této skupiny je nutno zařadit zejména České republiky, konkrétně zejména: 
 Zákon č. 1/1993 Sb. - Ústava České republiky, 
 Zákon č. 2/1993 Sb. - Listina základních práv a svobod, 
 Zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání, 
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, 
 Zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů, 
 Zákon č. 48/1997 Sb., o veřejném zdravotním pojištění, 
 Zákon č. 592/1992 Sb., o pojistném na všeobecné zdravotní pojištění. 
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Stát tyto zákony používá k zajištění fungování ekonomiky, kontroluje jejich dodržování 
a trestá jejich porušení. I přesto lze však politickou nestabilitu, nejednoznačnou právní 
regulaci a časté úpravy zákonů považovat za faktory, které mají vliv na podnikání v ČR. 
 
Daň z příjmu fyzických osob 
V současné době platí 15% daň pro veškeré příjmy. I přesto, že se stát snaží podporovat 
podnikatelskou činnost, dá se předpokládat, že daň z příjmu v budoucnu poroste. 
Vzhledem k tomu, že podnikání bude prováděno jako vedlejší činnost, sleva 
na poplatníka bude uplatňována v zaměstnaneckém pracovním poměru. 
 
Paušální výdaje procentem 
Paušální výdaje jsou nejjednodušším a často i nejvýhodnějším způsobem, jak uplatnit 
výdaje v daňovém přiznání. Podnikatel totiž nemusí schovávat doklady za výdaje a vést 
daňovou evidenci, ale sleduje jen výši dosažených příjmů za sledované období, a to 
za účelem zjištění daně z příjmů fyzických osob, případně pro jiné účely vede evidenci 
pohledávek. Své výdaje spočítá 60 % ze svých příjmů. ( 24) 
 
Sociální zabezpečení  
Sazba sociálního zabezpečení dělá 29,2 % z vyměřovacího základu, jež je roven 
polovině zisku. Tento základ nelze snížit o ztrátu z předchozích let. Minimální měsíční 
zálohy na sociální zabezpečení budou v roce 2012 probíhat dle tabulky č. 3: 7 
 
Minimální zálohy do února 2012 od března 2012 
při vedlejší činnosti 723 Kč 735 Kč 
při hlavní činnosti 1 670 Kč 1 697 Kč 
Tabulka č. 2: Minimální měsíční zálohy na sociální zabezpečení 









V současné době je pojistné na zdravotní pojištění 13,5 % z vyměřovacího základu, jež 
je roven polovině zisku. Tento základ lze snížit o ztrátu z předchozích let. Minimální 
měsíční zálohy na zdravotní pojištění jsou stanoveny následující tabulkou: 8 
 
Minimální zálohy do prosince 2011 od ledna 2012 
při vedlejší činnosti 0 Kč 0 Kč 
při hlavní činnosti 1 807 Kč 1 836 Kč 
Tabulka č. 3: Minimální měsíční zálohy na zdravotní pojištění 
(Vlastní zpracování podle  26) 
 
Nemocenské připojištění 
Nemocenské připojištění i nadále zůstává dobrovolné. ( 26) 
 
Přerušení živnosti 
Při podnikání na živnostenské oprávnění existuje možnost pozastavení, neboli přerušení 
živnosti na libovolnou dobu. Obvykle se živnosti přerušují po skončení vykonávání 
sezonních prací, jednorázové zakázky, atp. ( 24) 
 
Ostatní nařízení 
Fotbaloví rozhodčí jsou povinni ihned po skončení mistrovských utkání nahlásit 
základní faktografické údaje orgánům okresního fotbalového svazu. 
 
Okresní fotbalový svaz již nařídil klubům používání elektronické pošty namísto 
klasické, a dá se tedy předpokládat, že vzdělání jednatelů klubů v oblasti informačních 









Mezi základní ekonomicko-hospodářské faktory, které mají vliv na podnikatelskou 
činnost, patří vývoj hrubého domácího produktu, vývoj inflace a případně vývoj mezd. 
 
Hrubý domácí produkt 
Hrubý domácí produkt očištěný o cenové, sezónní a kalendářní vlivy za rok 2011 
vzrostl o 1,7 %, v průběhu roku přitom postupně ztrácel na tempu. Tento ukazatel 
kromě životní úrovně nepřímo vyjadřuje, jak se podnikům na území státu daří. ( 27) 
 
 
Graf č. 1: Vývoj HDP [v %] 
(Zdroj:  27)  
 
Inflace 
Průměrná míra inflace vyjádřená přírůstkem indexu spotřebitelských cen v roce 2011 
proti průměru roku 2010 byla 1,9 %, což je o 0,4 procentního bodu více než v roce 
2010. Z grafu č. 2 je patrné, že inflace v průběhu roku 2011 postupně rostla. Na začátku 
roku 2012 inflace pokračovala v růstu a s tímto trendem se dá počítat i v následujícím 
období. Tento faktor působí na investiční rozhodování a má tedy podstatný vliv na růst 
ekonomiky. ( 27) 
 
 





Graf č. 2: Meziroční inflace [v %] 
(Zdroj:  27)  
 
Hrubé mzdy 
Dalším ukazatelem, který možno zařadit mezi ekonomicko-hospodářské faktory 
podnikání, je vývoj mezd. Výše průměrné hrubé mzdy každým rokem narůstá přibližně 
o 1000 Kč. ( 27)  
 
Dotace fotbalovým klubům 
Důležitým ekonomickým faktorem, který úzce souvisí se specializací podnikatele, 
je finanční situace jednotlivých cílových zákazníků, tedy fotbalových klubů okresní 
úrovně. Ta je závislá nejen na sponzorech, ale především na dotacích od obcí. Výhodou 
pro podnikatele je fakt, že se kluby snaží tyto dotace čerpat do plné výše, neboť 
při nevyčerpání by v následujícím roce jejich výše poklesla. 
 
Sociálně-kulturní faktory 
Analýze sociálních a kulturních faktorů bude věnována pozornost v kapitole 
 3.2.3 Analýza zákazníků a poptávky. 
 
 




Důležitým nástrojem pro podnikatelskou činnost tvorby a správy webových stránek 
je především internet. Tento komunikační prostředek generuje neustálý narůst počtu 
uživatelů a tím také vytváří nový prostor pro podnikání. Vývoj informačních 
technologií nabízí nové možnosti. Databáze zvládají obrovské množství příkazů 
a správa webů je možná z jakéhokoli na internet připojeného zařízení. 
3.2.2 Analýza oborového okolí 
Vhodným nástrojem pro získání poměrně věrného obrazu konkurenčního prostředí 
je model pěti sil Michaela E. Portera. Teoretický podklad pro aplikaci tohoto modelu 
v konkrétním prostředí je na str. 36 této diplomové práce. 
 
Rivalita mezi konkurenčními podniky 
Jak již bylo zmíněno, podnik se snaží najít perspektivní mezeru na trhu, na níž by bylo 
možné se dlouhodobě udržet a prosperovat. Tou mezerou je myšlen takový segment 
trhu, na kterém dosud nevystupuje žádný jiný podnik. Podnik skutečně nemá přímého 
konkurenta, který se zabývá realizací ani vzdáleně podobného, natož stejného projektu. 
Dokonce vstupem na trh ani nepřetahuje zákazníky jiným podnikům. 
 
Hrozba vstupu nových konkurentů do odvětví 
Vstup nových podniků na zmíněný segment trhu je velmi nepravděpodobný, neboť 
existují určité bariéry vstupu. Jedná se zejména o okamžité získávání relevantních dat, 
které jsou veřejnosti poskytnuty až s dvoudenním zpožděním prostřednictvím 
regionálních sportovních novin. Zejména přístup k datům je důvod, proč jiné 
společnosti, zabývající se tvorbou a správou webových stránek, nebudou specializovat 
své služby na fotbalové kluby. 
 
Hrozba substitučních výrobků i podniků v jiných odvětvích 
Fotbalovým klubů se nabízí alternativa nechat si vytvořit webovou prezentaci 
profesionály, ale k tomu je mají demotivovat až třikrát vyšší ceny, které jsou vzhledem 
k úrovni okresních fotbalových klubů neadekvátní. 
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Hlavní konkurenci tedy tvoří studenti a jiní znalci procesu tvorby webových stránek, 
kteří působí v klubu a de facto ze známosti se o web starají zdarma, případně za drobné 
odměny. Těch je na Hodonínsku podle analýzy trhu velice málo, neboť webové stránky 
provozuje a pravidelně aktualizuje na Hodonínsku jen deset fotbalových klubů okresní 
úrovně, a toto číslo navíc každoročně klesá. Důvodem tohoto poklesu je ztráta zájmu 
a nedostatek času administrátorů. Tento způsob konkurování by mohl být potlačen 
zejména vyšší kvalitou nabízených služeb, tedy pohledným vzhledem, funkčností webu, 
aktuálností, spolehlivostí a dalšími přednostmi, které podnikatel nabízí. 
 
Další konkurencí mohou být celostátní společnosti nabízející webové stránky zcela 
zdarma. Jedná se o projekty typu estranky.cz, webnode.cz a podobně. Nutno však 
podotknout, že se tyto společnosti nepodílejí na správě webů, pouze poskytují 
webhosting a vzhledové šablony, které obsahují velké množství reklam, což snižuje 
zejména kvality uživatelského rozhraní webů. Další jejich nevýhodou je nutnost 
zahrnutí názvu poskytovatele do adresy webových stránek klubu, která má pak formát 
klub.estranky.cz. Tato možnost však funguje již řadu let a přesto ji fotbalové kluby 
na Hodonínsku prakticky nevyužívají. Tento způsob konkurence je nutný brát v úvahu, 
ovšem s jeho rozšířením se příliš nepočítá, neboť tyto společnosti jsou známy spíše 
lidmi, kteří se o tuto oblast zajímají, nikoli celou veřejností. 
 
Vyjednávací pozice dodavatelů klíčových vstupů 
Mezi dodavatele patří poskytovatel centrální databáze, tedy společnost Český hosting. 
Tato databáze bude v sezóně velice vytížená, a tak je nutné, aby nedocházelo 
k výpadkům. Český hosting garantuje dostupnost až 99,95 %, vysokou bezpečnost 
a také poskytuje každodenní zálohování. Ačkoli je podnikatel na tomto dodavateli 
závislý, Český hosting spravuje více než 21 780 domén, a webhosting, včetně 
poskytování databáze, nabízí všem za stejnou cenu, bez ohledu na vytížení. 
Vyjednávací pozice tohoto dodavatele je velice nízká, neboť společností poskytující 
hosting je velké množství. ( 18) 
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Druhým podstatným dodavatelem podnikatele jsou orgány okresního fotbalového 
svazu, respektive systém na skladování faktografických údajů k odehraným 
mistrovským okresním utkáním. Tento systém je primárním zdrojem relevantních dat 
a funkčnost procesu jejich získávání je základním předpokladem pro správu webů. 
Nutno podotknout, že zmíněné faktografické údaje nejsou ničí majetek a jejich 
získávání je zcela legální. Podnikatel tyto údaje neprodává, nýbrž používá pro analýzy 
a algoritmickou transformaci dat pro získání informací, které nejsou v databázi 
explicitně uvedeny. Vyjednávací pozice orgánů okresního fotbalového svazu je malá, 
neboť jejich systém na evidenci dat je natolik zaběhlý, že se nepředpokládá jeho změna. 
 
Vyjednávací pozice kupujících 
Vzhledem k podmínkám, které jsou podnikatelem nabízeny, nemají zákazníci důvod 
vyjednávat lepší pozici. Co se týká ceny služeb, jsou stanoveny ke spokojenosti 
zákazníků. Navíc fotbalovým klubům jsou na náklady za vlastní prezentaci poskytovány 
dotace od obcí. V případě vyjednávání o poskytování lepších kvalit bude podnikatel 
otevřen jakýmkoli návrhům. 
3.2.3 Analýza zákazníků a poptávky 
Trh, na který podnik vstoupí před počátkem příští sezóny, v současné době zahrnuje 
61 fotbalových klubů tvořících 171 týmů, z toho 57 mužských a 114 mládežnických. 
Tyto údaje se v příštích letech nebudou příliš měnit, neboť odstupy a vstupy klubů 
či týmů v rámci okresních soutěží jsou jen ojedinělé. 
 
Z analýzy trhu vyplynulo, že webové stránky vlastní pouze 21 fotbalových klubů 
sledované úrovně, ovšem na více než polovině z nich nedochází k žádným aktualizacím 
a informace na nich jsou zastaralé až nepravdivé, další neoplývají příjemným 
uživatelským prostředím, jiné nejsou optimalizovány pro internetové vyhledávače. 
Kritéria kvalitních webových stránek splňují pouze výjimky. Pro podrobnější analýzu 
bylo provedeno dotazníkové šetření, kterého se zúčastnili téměř všichni zastupitelé 
klubů. Výsledky průzkumu jsou zaznamenány na straně 55 předložené práce a hovoří 
o tom, do jaké míry by měly fotbalové kluby zájem o služby nabízené podnikatelem. 
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Charakteristika trhu podle zaměření 
Při analýze zákazníků je vhodné trh rozlišovat na celkový a cílový. Zatímco celkový trh 
zahrnuje každého, kdo by mohl využít podnikatelem nabízené služby, cílový trh 




Celkový trh je tvořen všemi, kteří se mohou zajímat o nabízené služby. Jedná se tedy 
o rozsáhlou skupinu lidí, kteří mají cokoli dočinění se kterýmkoli fotbalovým týmem 
okresní úrovně na Hodonínsku, tedy od obcí, vrchních představitelů klubů, předsedů, 
jednatelů, vedoucích mužstev, trenérů, přes hráče, pomocníky, sponzory až po fanoušky 
a rodiče mladých fotbalistů. Jedná se tedy o množinu lidí, kteří by se mohli podílet 
na úhradě nákladů na vytvoření a chod webu. Na této úrovni totiž není nic neobvyklého, 
že podobné výdaje nehradí klub, ale skupina dobrovolníků vlastními finančními 
prostředky. 
 
Cílový trh 9 
I přes relativní znalost celkového trhu není možné oslovit všechny výše uvedené 
skupiny potenciálních zákazníků. Podnik se tedy zaměří především na osoby, které 
zodpovídají za alokaci finančních zdrojů fotbalových klubů, tedy na jednatele 
a předsedy klubů. Kontakty na tyto osoby jsou veřejné, a tak v jejich uvědomění 
o možnosti pohodlné prezentace na internetu nic nebrání. Přímou nabídkou tedy budou 
osloveny především tyto osoby a také osoby mající s podnikatelem dobrý pracovní 
i osobní vztah, ovšem informace o nabízených službách budou na webových stránkách 
podnikatele veřejně dostupné, čímž se zajišťuje uvědomění i těch, na které se podnik 
vyloženě nezaměřuje. Cílem podniku je vytvořit a spravovat webové stránky co nejvíce 










Demograficky je vhodné trh segmentovat dle pohlaví, vzdělání a věku. 
 
Pohlaví 
Pohlaví lidí pohybující se v oblasti fotbalu na okresní úrovni je výhradně mužské. 
Služby budou tedy nabízeny zejména mužům. 
 
Vzdělání 
Vzdělání potenciálních zákazníků může představovat pro podnikatele drobný problém, 
neboť na některých vesnicích je dost nízké zejména v oblasti informačních technologií. 
Přesvědčit někoho neznalého o výhodách webových stránek může být velmi obtížné, 
navíc pokud se jedná pouze o prezentační stránky, které klubům nepřináší žádný 
ekonomický užitek. Ovšem současný trend bude tyto neznalostní bariéry postupně 
odbourávat. Navíc okresní fotbalový svaz již nařídil klubům využívat elektronickou 
poštu namísto klasické, a tedy dá se předpokládat, že vzdělání jednatelů klubů v oblasti 
informačních technologií a práce na počítači poroste. Kromě toho celkový trh je natolik 
široký, že pro zakoupení služeb se může rozhodnout prakticky kdokoli spjatý 
s jakýmkoli okresním klubem. 
 
Věk 
Služby, které podnikatel nabízí, jsou orientovány na fotbalové týmy všech věkových 
kategorií od přípravky (6-9 let), přes žáky (10-14 let) a dorost (15-18 let) 
až po mužskou kategorii. Informace v podobě výsledků, statistik, tabulek či novinek 
a článků tedy na webových stránkách najdou všichni fotbaloví nadšenci od nejmenších 
uživatelů počítače až po ty nejstarší. Služby v podobě správy webových prezentací však 
nemusí skončit u uživatelů počítače, vypočítaná data budou majetkem klubu a mohou je 
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Při kontaktování potenciálních zákazníků bude komunikováno především se staršími 
osobami (obvykle nad 45 let). Zde může vzniknout drobný problém ve sníženém zájmu 
o nabízené zboží, neboť, jak bylo zmíněno výše, neznalost práce s počítačem, minimální 
využívání internetu a neshledání se s výhodami webových prezentací může vytvořit 
určité bariéry. V takovém případě by služby byla nabídnuta jiným osobám téhož klubu, 
např. hráčům mužské kategorie (věkem obvykle od 18 do 35 let). 
 
Věková kategorie sice hraje velkou roli při získání potenciálního zákazníka na svou 
stranu, ovšem podnikateli stačí získat jedinou osobu každého fotbalového klubu z široké 
škály potenciálních zákazníků. 
 
Průzkum trhu 10 
V průběhu listopadu a prosince roku 2011 bylo provedeno dotazníkové šetření s cílem 
předběžně informovat cílový trh o možnostech využívání služeb podnikatele a zároveň 
předběžně zjistit přibližný zájem o tyto služby. Průzkumem byli osloveni potenciální 
zákazníci, kteří spadají do cílového trhu, jež je charakterizován na straně 53 této 
diplomové práce. Prostřednictvím emailů byli seznámeni se všemi náležitostmi, které 
s projektem souvisí. Respondenti, kteří po šesti týdnech nevyplnili online dotazník, byli 
kontaktováni telefonicky. Z 61 skupinových respondentů nakonec reagovalo 




Průzkum, vyšetřující zájem o vytvoření webových stránek, dospěl k těmto výsledkům: 
11 
 28 klubů projevilo zájem o vytvoření webových stránek klasického vzhledu 
 4 kluby projevilo zájem o vytvoření webových stránek na míru 
 6 klubů se při vyplňování dotazníku jednoznačně nerozhodlo 
 20 klubů nemá zájem o vytvoření webových stránek 
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Průzkum, vyšetřující zájem o administraci webu, dospěl k těmto výsledkům: 12 
 17 klubů projevilo zájem o správu webu pro všechny své týmy 
 18 klubů projevilo zájem o správu webu pouze pro mužskou kategorii 
 7 klubů se při vyplňování dotazníku jednoznačně nerozhodlo 
 16 klubů nemá zájem o správu webu 
 
Výsledky průzkumu odhalily, že o nabízené služby má zájem velké množství 
fotbalových klubů. Na základě těchto výsledků je možné sestavit předběžný organizační 
i finanční plán. 
3.3 Analýza vnitřního prostředí podniku 
Pro analýzu vnitřního prostředí podniku lze použít řadu nástrojů, např. analýzu 7S, 
rozbor hodnototvorného řetězce či BCG matici. Tyto nástroje vzhledem k faktu, 
že se problematika týká pouze podniku jednotlivce na živnost, nebudou použity.  
 
Smyslem této analýzy je identifikovat významné zdroje a schopnosti podniku. Zjištěné 
faktory, které mohou způsobit rychlejší růst podniku, ale také ty, jež mohou mít 
v budoucnu negativní vliv na jeho rozvoj, vstupují do SWOT matice jako silné, 
resp. slabé stránky. 
 
Podnik disponuje potřebnými fyzickými zdroji, a to jak stolním počítačem, tak 
přenosným hardwarem v podobě notebooku a iPhonu. Tyto prostředky ve spojení 
s nepřetržitým internetovým připojením zajišťují časovou flexibilitu a možnost správy 
webů odkudkoli. 
 
Co se týká nehmotných zdrojů, důležitou roli hrají vytvořené grafické šablony webů 
a zdrojové kódy nejen prezentací, ale také procedur pro automatickou analýzu výsledků 
a statistik. Tento fakt snižuje zatíženost podnikatele při implementaci projektu 
na konkrétního zákazníka, čímž tlačí čas realizace a tedy i ceny poskytovaných služeb 
výrazně dolů. Další výhodou jsou schopnosti podnikatele, resp. jeho znalosti 
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a mnohaletá praxe s širokou škálou oborů související s tvorbou a správou webových 
stránek od programování přes správu databází až po webdesign, což umožňuje nabízet 
služby vysoké kvality s možností řešení projektu na míru. 
 
Dalším podstatným zdrojem pro podnikatelskou činnost je centrální databáze dat, která 
umožňuje globální správu webových prezentací všech zákazníků. Jedná se o další 
faktor, který šetří čas. Díky globální správě dat lze nabízet administraci webových 
stránek za nízké ceny. 
 
Kromě uvedených schopností a zdrojů, které do SWOT matice vstoupí jako silné 
stránky, je třeba zohlednit i slabiny a rizika spojená s tímto podnikáním. Mezi ty patří 
zejména slabší dostupnost internetu na některých vesnicích a s tím spojené neznalosti 
některých občanů práce na počítači. Negativní vliv může mít také fakt, že zákazníkům 
webové prezentace nepřináší žádný finanční užitek. Je důležité si také uvědomit, 
že podnik stojící na jedné osobě může být výrazně omezován výpadky činnosti, 
např. při nemoci či dovolené. 
3.4 Syntéza analýz 
Jak bylo zmíněno v teoretické části této práce na straně 38, množství údajů získaných 
prostřednictvím externí a interní analýzy je vhodné ve zjednodušené a přehledné formě 
shrnout. Nejjednodušším, i když velmi významným, nástrojem pro posouzení 
vzájemných vztahů mezi silnými stránkami, slabými stránkami, hrozbami 
a příležitostmi je metoda SWOT, která se přehledně zobrazuje ve formě maticového 
diagramu. 
 
Výsledná SWOT matice, jakožto souhrn předchozích analýz, je zachycena 
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4 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
V této části diplomové práce je představen vlastní návrh řešení, který vychází nejen 
z výsledků na konkrétní tržní prostředí aplikovaných analýz, ale také z poznatků 
uvedených v teoretických východiscích této práce a zároveň výrazně rozšiřuje kapitolu 
 3.1 Stručný popis záměru. Vlastní návrh podnikatelského plánu obsahuje detailnější 
popis záměru s uvedením všech podstatných charakteristik. 
4.1 Charakteristika navrhovaného podniku 
Podstatou této charakteristiky je popis základních faktografických údajů podniku, 
jeho velikosti, oblasti působení, financování jeho činnosti a identifikace lidských zdrojů 
a poskytovaných služeb. 
 
FAKTOGRAFICKÉ ÚDAJE  
Právní forma Fyzická osoba 
Podnikatel Bc. Martin Ingr 
Státní občanství Česká republika 
Místo podnikání Slunečná, 695 01 Hodonín 
Zahájení podnikání červen 2012 
Předmět podnikání 
poskytování, poradenství v oblasti informačních technologií, 
zpracování dat, hostingové a související činnosti, webové portály 
Tabulka č. 4: Faktografické údaje o navrhovaném podniku 
(Vlastní zpracování) 
 
Základní popis podniku 
Z právního hlediska se jedná o podnik jednotlivce, resp. podnik fyzické osoby. 
Z pohledu ekonomického jde o mikropodnik s jediným zaměstnancem. Oblastí 
podnikání je Hodonínsko, tedy oblast okresní rozlohy. Tato živnost bude prováděna 
jako vedlejší činnost. Není vyloučeno pozdější rozšíření regionální působnosti podniku, 
stejně tak existuje možnost budoucí změny právní formy podnikání. 
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Předmět podnikání zapsaný v obchodním rejstříku 
Poskytování software, poradenství v oblasti informačních technologií, zpracování dat, 
hostingové a související činnosti a webové portály 
 
Poskytované služby: 
 Tvorba webové prezentace 
 Aplikace redakčního systému pro vlastní správu webové prezentace 
 Správa a aktualizace dat (výsledky, tabulky, statistiky, analýzy) 
 SEO optimalizace webových stránek pro internetové vyhledávače 
 SEM marketingová propagace webové prezentace 
 
Financování podnikatelské činnosti 
Živnostník svou podnikatelskou činnost kryje vlastním majetkem a celým svým 
majetkem také ručí za veškeré své závazky. Aktivita podnikatele v podobě tvorby 
a správy webových prezentací s sebou přináší velmi nízké vstupní i provozní výdaje. 
Podnik pro snížení svých výdajů bude využívat tzv. přerušení živnosti mimo sezónu, 
kdy neplatí minimální zálohy na sociální zabezpečení. 
 
Lidské zdroje 
Činnost podniku bude uskutečňována jedinou osobou. Pro podnikání ve zvolené oblasti 
jsou podstatné zejména vzdělání, pracovní zkušenosti a počítačové znalosti. Kromě 
magisterských studií oborů Informační management a Řízení a ekonomika podniku 
na Fakultě podnikatelské VUT v Brně stojí za zmínku především nepřetržitá pětiletá 
praxe ve funkci QA specialisty a osmiletá praxe v oblasti tvorby a správy webových 
stránek s pozdější správou databází a programováním vlastních administrátorských 
systémů, s čímž se pojí zkušenosti s používání celé řady softwarového vybavení 
a programovacích jazyků. Kompletní přehled absolvovaných i probíhajících studií, 
pracovních zkušeností a počítačových znalostí, které souvisí s podnikatelskou činností, 
je zobrazen v příloze č. 3. 
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4.2 Marketingový mix 
Marketingový mix je po teoretické stránce detailně popsán na stranách 40 – 43 této 
práce. Pro účely předloženého podnikatelského plánu jsou charakterizovány pouze čtyři 
základní prvky tohoto systému, a to produkt, cena, distribuce a propagace. 
 
Produkt 
Produktem podniku bude nabízení služeb v podobě vytvoření webových prezentací 
s redakčním systémem, včetně SEO optimalizace a jednoduché SEM propagace, a jejich 
následné administrace, a to vše se specializací na fotbalové kluby okresní úrovně 
na Hodonínsku. Výsledkem tedy budou komplexní webové stránky optimalizované 
pro vyhledávání prostřednictvím internetových vyhledávačů a umístěné v  internetových 
katalozích, které svým vzhledem i funkčností budou odpovídat nejvyšším kvalitám 
nabízeným profesionálními firmami. Od běžných webových stránek se však budou lišit 
obsahovou stránkou a zejména okamžitými aktualizacemi relevantních dat, zajištěnými 
spojením s centrální databází, která obsahuje všechny potřebné faktografické údaje. 
Data budou čerpána z informačního systému orgánů okresního fotbalového svazu. 
 
V praxi evidence výsledků funguje tak, že rozhodčí mají povinnost ihned po skončení 
okresních mistrovských utkání hlásit základní faktografické údaje orgánům okresnímu 
fotbalovému svazu, který je eviduje ve svém informačním systému. Podnikatel má 
k výsledkové listině přístup a údaje, které se zde zpracovávají k pozdějšímu zveřejnění 
pro regionální tisk, používá pro vlastní účely, vkládá je do vlastních databází, které data 
analyzují a poskytují informace, jež v databázi nejsou explicitně uvedeny. Při tomto 
procesu jsou použity vlastní algoritmy, skripty a procedury pro výpočet tabulek 
a různých statistik. Tyto výsledné údaje jsou tedy několik minut po skončení zápasů 
zpracovávány a okamžitě algoritmicky aktualizovány na všech webech majících přístup 
do centrální databáze. 
 
V rámci projektu správy webových prezentací fotbalových klubů jde pouze o propojení 
stránek s centrální databází zajišťující automatické aktualizace. Každý web bude 
obsahovat tabulky a statistiky příslušných soutěží, ale také samotného klubu, takže 
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informace na webech se budou lišit. Vizuální rozdílnost mezi weby různých klubů bude 
zajištěna změnou barevného spektra grafického rozhraní dle klubového loga. Systém tak 
zajišťuje jedinečnou diferenciaci oproti službám, jež by mohly nabízet jiné společnosti 
zabývající se tvorbou a správou webů. 
 
Správa webu v podobě reportáží, zpráv či novinek přímo z klubu či regionu bude 
umožněna implementovaným redakčním systémem, ke kterému bude poskytnuta plná 
bezplatná podpora. Rovněž v oblastech volby domény či webhostingu bude zajištěno 
bezplatné poradenství a nalezení optimálního řešení při konkrétních požadavcích klubu. 
 
Cena 
Jednorázový poplatek za vytvoření webových stránek byl stanoven v závislosti 
na kategorii. Cena za dynamické webové stránky klasického vzhledu vytvořeného 
pro všechny kluby mající zájem o nabízené služby je stanovena ve výši 2 500 Kč. 
V ceně je započítána také implementace redakčního systému. Cena této kategorie je 
tedy asi třikrát nižší, než jsou ceny dynamických webových stránek stanoveny 
profesionální konkurencí. Vytvoření webových stránek jiného vzhledu než dle 
stanovené šablony i s redakčním systémem stojí 4 000 Kč, tedy přibližně polovinu ceny, 
kterou při ekvivalentních produktech nabízí odborná konkurence. Ve výše uvedených 
cenách jsou navíc zahrnuty také SEO optimalizace a jednoduchá SEM propagace. 
 
Za poskytování veškerých dat uvedených ve vlastní centrální databázi je účtováno 
100 Kč za jedno kolo pro jednu soutěž. Fotbalovým klubům je tedy poskytnuta 
prakticky okamžitá aktualizace všech výsledků, tabulek a statistik, kterou nemůže 
nabídnout žádná jiná společnost, navíc za zcela bezkonkurenční cenu. 
 
Výběr poskytovatele domény a webhostingu je rozhodnutím kupujícího, který si také 
tyto služby v plné výši hradí sám. Jedinou podmínkou je zajištění webhostingu 
obsahujícího PHP 5 a MySQL. Cena se pohybuje obvykle mezi 1 000 a 1 500 Kč 
za rok, existují ovšem i bezplatné služby, které splňují požadavky pro funkčnost 
systému, ovšem jejich dostupnost je nižší a výběr domény není zcela volitelný. 




Podnikatel při své propagaci mírně spoléhá na svou známost a dobré jméno 
na fotbalovém okrese, zajištěné spoluprací s některými vyššími představiteli okresního 
fotbalového svazu, bezplatnou tvorbou i správou webových stránek pro fotbalové 
rozhodčí na Hodonínsku (s návštěvností v sezóně až 1 000 lidí denně) a pro fotbalový 
klub TJ Baník Lužice. Pro uvědomění fotbalové veřejnosti o nabízeném projektu budou 
vytvořeny speciální webové stránky s dobře zapamatovatelnou doménou 
a s oboustrannou referencí se všemi weby vytvořenými podnikatelem. Prvotní oznámení 
o nabízených službách již proběhlo s uskutečněním průzkumu. Další proběhne pomocí 
rozeslaných katalogů, v nichž se případní zájemci dozvědí veškeré informace 
o možnosti nechat si vytvořit webové stránky s následnou správou dat. Katalogy budou 
rozeslány na emailové adresy všech okresních klubů. Reklama bude fungovat 
prostřednictvím decentních bannerů, které nesou svou informaci, ale zároveň svou 
přítomností neobtěžují návštěvníka stránek. Pro zvýšení poptávky po nabízeném zboží 
bude rovněž využito přímého marketingu, při němž budou jednatelé, případně jiní vlivní 
lidé rozhodující o alokaci finančních zdrojů klubů seznamováni s výhodami spojenými 
s koupí služeb, a to jak prostřednictvím telefonních hovorů, tak přímým kontaktováním 
na zápasech. Výraznou reklamu budou samovolně tvořit zejména nízké ceny 
a spokojenost zákazníků. 
 
Distribuce 
Vzhledem k tomu, že podnikatel nabízí internetové služby, není nutné, aby se svými 
klienty, ať už se skutečnými či s potenciálními, udržoval pravidelný osobní kontakt. 
Distribuce nabízených služeb bude probíhat výhradně na internetu, případně telefonicky 
či nahodile při fotbalových utkání. Svůj zájem o nabízené služby mohou klienti projevit 
vyplněním formuláře na webových stránkách podnikatele nebo jeho jiným 
kontaktováním. Zájem je pak potvrzen telefonicky a při dohodnutí se také smluvně. 
Pro komunikaci se zákazníkem při jakýchkoli dotazích či problémech bude využívána 
telefonní či emailová komunikace. 
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4.3 Finanční plán 
Jak již bylo zmíněno v teoretických východiscích předložené práce, finanční plán tvoří 
jednu z nejdůležitějších částí podnikatelského plánu. Bez finančního plánu by totiž ani 
nebylo možné objektivně posoudit, zda je vůbec vhodné podnikatelskou činnost zahájit. 
 
Je zřejmé, že finanční plány velkých korporací a plány fyzických osob – živnostníků, 
mají jinou podobu. Pro účely tohoto podnikatelského plánu, kdy podnikatel nepovede 
podvojné účetnictví, ale jen daňovou evidenci pro zjištění daně z příjmů, se finanční 
plán úplně oprošťuje od plánování výnosů a nákladů. 
 
Fyzická osoba při své podnikatelské činnosti bude využívat vlastní majetek, tedy 
potřebné hardwarové (notebook, iPhone, tiskárnu) i softwarové (programové, datové) 
vybavení. Živnostník začíná podnikání s nulovým štítem závazků i pohledávek, 
vzhledem k oboru podnikání nebude disponovat žádnými zásobami. 
 
Z výše uvedených důvodů se bude finanční plán zabývat výhradně plánováním 
peněžních toků a posuzováním profitability finančního záměru. 
4.3.1 Plán peněžních toků 
Při plánování peněžních toků je nezbytné uvažovat všechny příjmy a výdaje související 
s podnikatelskou činností. 
 
Předpokládaný vývoj příjmů 
Plánovaný vývoj příjmů vychází z předpokladu reálného naplnění výsledků 
dotazníkového šetření (str. 55), v němž 32 respondentů projevilo zájem o vytvoření 
webových stránek již pro následující sezónu. Dalších šest dotázaných se při vyplňování 
formuláře plně nerozhodlo, a proto se s jejich zájmem při sestavování předpokládaného 
vývoje příjmů nepočítá, aby nebyl finanční plán ovlivněn zvýšenou nejistotou. Nutno 
dodat, že zakázky budou realizovány výhradně v hotovosti či převodem na bankovní 
účet, jen zřídka na základě obchodně závazkového vztahu, tedy s využitím faktury. 
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V první sezóně podnikatelské činnosti se předpokládají příjmy ve výši 310 000 Kč. 
Více než čtvrtinu z nich tvoří jednorázové příjmy za zhotovení webových stránek. 
Konkrétně se jedná o 70 000 Kč za zhotovení 28 webů klasického vzhledu podle 
šablony a 16 000 Kč za vytvoření čtyř webů na míru. Tato činnost bude uskutečněna 
v průběhu června a července, přičemž k finančnímu plnění dojde do konce července. 
 
Ačkoli za poskytování veškerých dat uložených v centrální databázi, provádění 
prakticky okamžitých aktualizací všech výsledků, tabulek a statistik a zpřístupnění 
redakčního systému pro vlastní správu webu, je účtováno jen 100 Kč za jeden hrací 
týden pro jednu soutěž, tvoří tato služba podstatnou část příjmů. Vzhledem k výsledkům 
průzkumu (str. 56) se do finančního plánu počítá 17 klubů se zájmem o správu webu 
pro všechny své týmy a 18 klubů o správu webu pouze pro mužskou kategorii. Pokud 
by se realizovaly výsledky průzkumu, jednalo by se o správu 86 týmů po dobu 
26 hracích týdnů, což činí pro podnikatele příjem ve výši 224 000 Kč (zaokrouhleno 
na tisíce Kč). V období, kdy neprobíhá sezóna, dochází k přerušení živnostenské 
činnosti, což má za dopad výhodu v podobě snížení výdajů na sociální zabezpečení. 
 
V sezónách následujících se předpokládá jen mírná fluktuace v zájmu zákazníků. 
Někteří neprodlouží spolupráci, naopak někteří potenciální zákazníci se stanou 
skutečnými. S velkými výkyvy v počtu zákazníků se tedy nepočítá, očekává se jen 
mírný nárůst zájmu o správu webů způsobený silnými stránkami a příležitostmi 
ze SWOT matice (str. 58), naopak zájem o službu zhotovení webů rapidně poklesne, 
neboť kluby již budou mít své weby vytvořené. Jednorázové zhotovení webů se 
v následujících dvou sezónách pravděpodobně bude pohybovat okolo dvou až čtyř kusů. 
Za těchto předpokladů byly odhadnuty příjmy pro následující sezóny okolo 230 000 Kč. 
 
Pokud by se tedy naplnily prognózy z průzkumu, vývoj příjmů z podnikatelské činnost 
pro specifické fáze první sezóny a sezón následujících by kopíroval tabulku, jež je 
zobrazena na následující straně: 
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Období Výše [Kč] Komentář 
červen – červenec 2012 86 000 zhotovení 32 webových prezentací 
srpen – listopad 2012 120 000 správa výsledků, tabulek a statistik 86 týmů (podzim) 
prosinec 2012 – březen 2013 0 přerušení živnostenské činnosti (zimní přestávka) 
duben 2013 – červen 2013 104 000 správa výsledků, tabulek a statistik 86 týmů (jaro) 
sezóna 2012/2013 310 000 celková výše sezónních příjmů 
sezóna 2013/2014 230 000 celková výše sezónních příjmů 
sezóna 2014/2015 230 000 celková výše sezónních příjmů 
Tabulka č. 5: Předpokládaný vývoj příjmů 
(Vlastní zpracování) 
 
Výše uvedená tabulka ilustruje, jak by vypadal vývoj příjmů, pokud by se skutečně 
vyplnily výsledky průzkumu. Tento vývoj lze považovat za realistický, neboť by podnik 
spravoval web necelé polovině všech klubů okresní úrovně na Hodonínsku. Pokud by 
podnikatel chtěl vytvořit také optimistický či pesimistický pohled na věc, jednalo by se 
pouze o hru s čísly, respektive s procenty. Výše příjmů je přímo úměrná počtu týmů, 
které budou mít zájem o vytvoření či správu webových stránek. Pesimistickou variantu 
lze sestavit například tak, že zájem zákazníků bude o 30 % nižší, tím pádem by byly 
i příjmy přibližně o 30 % nižší. Opačný průběh lze zachytit optimistickou verzí vývoje 
příjmů. Pro účely sestavení finančního plánu se však počítá z výsledků průzkumu. 
 
Jednorázové zřizovací výdaje 
Podnikatel při své činnosti bude využívat majetku, který již má ve svém vlastnictví. 
Jedná se především o notebook vč. potřebného softwarového vybavení, iPhone 
pro mobilní správu dat, tiskárnu pro vytvoření vizitek a smluv apod. Pro zajištění 
podnikatelské činnosti z hlediska pořízení technického vybavení nevkládá žádný 
finanční kapitál. Mezi jednorázové zřizovací výdaje však musí započítat výdaje spojené 
se získáním živnostenského oprávnění. 
 
Výdaje Výše [Kč] 
živnostenské oprávnění  1 000 Kč 
celkem  1 000 Kč 
Tabulka č. 6: Jednorázové zřizovací výdaje 
(Vlastní zpracování) 
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Výdaje na zahájení marketingových aktivit 
Většina marketingových aktivit podnikatele bude probíhat prostřednictvím internetu. 
Níže uvedené výdaje jsou považovány za jednorázové a k jejich uskutečnění dojde 
v prvních dvou měsících podnikatelské činnosti, tedy června a července 2012: 
 
Výdaje Výše [Kč] 
vytvoření vizitek, letáků  1 000 Kč 
telefonní komunikace  1 000 Kč 
celkem  2 000 Kč 
Tabulka č. 7: Výdaje na zahájení marketingových aktivit 
(Vlastní zpracování) 
 
Pravidelné výdaje spojené s provozováním podnikatelské činnosti 
Samotnou činností tvorby a správy webových prezentací podnikateli nebudou vznikat 
žádné výdaje. Výdaje za energie spojené s její dodávkou do notebooku či iPhonu jsou 
zanedbatelné, neboť by byly stejné i při neprovozování podnikatelské činnosti. Totéž se 
dá říct o zajištění internetu. Pravidelné výdaje na marketingovou aktivitu budou rovněž 
velmi nízké, neboť propagace nabízených služeb bude po zhotovení zakázek na první 
sezónu probíhat zejména prostřednictvím internetu. Podnikatel si na ně vyhradí 500 Kč 
na rok. Výdaje na telefonní komunikaci, výdaje spojené s administrativou a s ojediněle 
nutnou dopravou spojenou s podnikatelskou činností jsou odhadnuty na 3 000 Kč 
na jednu sezónu. Roční výdaj na zajištění domény a webhostingu podnikatele včetně 
databáze pro centrální správu dat u poskytovatele cesky-hosting.cz je 1 500 Kč. 
 
Výdaje Výše [Kč/sezóna] 
webhosting, doména a databáze  1 500 Kč 
marketingové aktivity  500 Kč 
ostatní výdaje  3 000 Kč 
celkem  5 000 Kč 
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Předpokládaný vývoj skutečných výdajů 
Tato část finančního plánu zahrnuje výše odhadnuté jednorázové zřizovací výdaje, 
výdaje na zahájení marketingových aktivit a také pravidelné výdaje spojené 
s provozováním podnikatelské činnosti. 
 
Období Výše [Kč] Komentář 
červen 2012 1 000 poplatek za živnostenské oprávnění 
červen – červenec 2012 2 000 zahájení marketingových aktivit 
srpen 2012 – červen 2013 5 000 pravidelné sezónní výdaje na provoz 
sezóna 2012/2013 8 000 celková výše sezónních výdajů 
sezóna 2013/2014 5 000 celková výše sezónních výdajů 
sezóna 2014/2015 5 000 celková výše sezónních výdajů 
Tabulka č. 9: Předpokládaný vývoj výdajů 
(Vlastní zpracování) 
 
Paušální výdaje procentem z příjmů 
Paušální výdaje jsou nejjednodušším a často i nejvýhodnějším způsobem, jak uplatnit 
výdaje v daňovém přiznání. Podnikatel své výdaje spočítá 60 % ze svých příjmů 
a výrazně tím sníží svůj daňový základ. Vzhledem k oboru podnikání a minimálním 
skutečným výdajům spojeným s podnikatelskou činností je zřejmé, že je 
pro podnikatele výhodnější uplatnit paušální výdaje procentem z příjmů. 
 
Období Výše [Kč] Komentář 
sezóna 2012/2013 186 000 60 % z plánovaného sezónního příjmu 310 000 Kč 
sezóna 2013/2014 138 000 60 % z plánovaného sezónního příjmu 230 000 Kč 
sezóna 2014/2015 138 000 60 % z plánovaného sezónního příjmu 230 000 Kč 
Tabulka č. 10: Paušální výdaje procentem z příjmů 
(Vlastní zpracování) 
 
Zdanění příjmu fyzické osoby 
Rozdíl mezi příjmy a výdaji tvoří daňový základ, jež podléhá dani z příjmu fyzických 
osob. Při uplatnění výdajů paušálem je tento rozdíl roven 40 % sezónních příjmů. 
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Období Výše [Kč] Komentář 
sezóna 2012/2013 124 000 40 % z plánovaného sezónního příjmu 310 000 Kč 
sezóna 2013/2014  92 000 40 % z plánovaného sezónního příjmu 230 000 Kč 
sezóna 2014/2015  92 000 40 % z plánovaného sezónního příjmu 230 000 Kč 
Tabulka č. 11: Daňový základ 
(Vlastní zpracování) 
 
Podnikatel je povinen odvézt daň ve výši 15 % z daňového základu. 
Období Výše [Kč] Komentář 
sezóna 2012/2013 18 600 15 % z daňového základu 
sezóna 2013/2014 13 800 15 % z daňového základu 
sezóna 2014/2015 13 800 15 % z daňového základu 




Výpočet výše pojistného na sociální zabezpečení probíhá v závislosti na údajích 
zachycených v PEST analýze (str. 46). Jedná se o odvod 29,2 % z vyměřovacího 
základu, který je roven polovině daňového základu. To znamená, že výše pojistného 
je  14,2 % z rozdílu mezi příjmy a výdaji. 
 
Období Výše [Kč] Komentář 
červen – listopad 2012  4 410 minimální měsíční záloha (6 × 735 Kč) 
prosinec 2012 – březen 2013  7 621 přerušení živnosti, doplatek za předchozí rok 
duben – červen 2013  3 009 stanovená měsíční záloha (3 × 1 003 Kč) 
sezóna 2012/2013  15 040 celková výše odváděného sociálního zabezpečení 
srpen – listopad 2013  4 012 měsíční záloha (4 × 1 003 Kč) 
prosinec 2013 – březen 2014  6 411 přerušení živnosti, doplatek za předchozí rok 
duben – červen 2014  3 360 stanovená měsíční záloha (3 × 1 120 Kč) 
sezóna 2013/2014  13 783 celková výše odváděného sociálního zabezpečení 
srpen – listopad 2014  4 480 měsíční záloha (4 × 1 120 Kč) 
prosinec 2014 – březen 2015  5 592 přerušení živnosti, doplatek za předchozí rok 
duben – červen 2015  3 360 stanovená měsíční záloha (3 × 1 120 Kč) 
sezóna 2014/2015  13 432 celková výše odváděného sociálního zabezpečení 
Tabulka č. 13: Pojistné na sociální zabezpečení 
(Vlastní zpracování) 
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V roce 2012 je pro začínající podnikatele s vedlejší činností stanovena minimální 
měsíční záloha na sociální zabezpečení na 735 Kč. Pro rok 2013 je podnikatelův 
vyměřovací základ 41 200 Kč, z čehož je odvozena měsíční záloha 1 003 Kč. Pro rok 
2014 je vyměřovací základ 46 000 Kč, což značí měsíční zálohu ve výši 1 120 Kč.   
 
Zdravotní pojištění 
Výpočet výše pojistného na zdravotní pojištění rovněž probíhá v závislosti na údajích 
zachycených v PEST analýze (str. 47). Jedná se o odvod 13,5 % z vyměřovacího 
základu, který je roven polovině daňového základu. To znamená, že výše pojistného 
je  6,75 % z rozdílu mezi příjmy a výdaji. Minimální měsíční záloha na zdravotní 
pojištění při vedlejší činnosti pro rok 2012 je nulová. 
 
Období Výše [Kč] Komentář 
červen – listopad 2012  0 minimální měsíční záloha (6 × 0 Kč) 
prosinec 2012 – březen 2013  5 562 přerušení živnosti, doplatek za předchozí rok 
duben – červen 2013  1 392 stanovená měsíční záloha (3 × 464 Kč) 
sezóna 2012/2013  6 954 celková výše odváděného zdravotního pojištění 
srpen – listopad 2013  1 856 stanovená měsíční záloha (4 × 464 Kč) 
prosinec 2013 – březen 2014  2 962 přerušení živnosti, doplatek za předchozí rok 
duben – červen 2014  1 554 stanovená měsíční záloha (3 × 518 Kč) 
sezóna 2013/2014  6 372 celková výše odváděného zdravotního pojištění 
srpen – listopad 2014  2 072 stanovená měsíční záloha (4 × 518 Kč) 
prosinec 2014 – březen 2015  2 584 přerušení živnosti, doplatek za předchozí rok 
duben – červen 2015  1 554 stanovená měsíční záloha (3 × 518 Kč) 
sezóna 2014/2015  6 210 celková výše odváděného zdravotního pojištění 
Tabulka č. 14: Pojistné na zdravotní pojištění 
(Vlastní zpracování) 
 
V roce 2012 je pro začínající podnikatele s vedlejší činností stanovena minimální 
měsíční záloha na zdravotní pojištění na 0 Kč. Pro rok 2013 je podnikatelův vyměřovací 
základ vypočítán na 41 200 Kč, z čehož je odvozena měsíční záloha 464 Kč. Pro rok 
2014 je vyměřovací základ 46 000 Kč, což značí měsíční zálohu ve výši 518 Kč. 
 




Vzhledem k tomu, že nemocenské připojištění je dobrovolné, pro finanční plánování 
se s ním v souvislosti s podnikatelskou činností nepočítá. 
 
Čistý ekonomický výtěžek podnikatele 
Čistým ekonomickým výtěžkem podnikatele se pro tyto účely rozumí čistý peněžní tok, 
tedy rozdíl mezi příjmy a skutečnými výdaji, vč. úhrady daně i sociálního a zdravotního 
pojištění. V podstatě se jedná o finanční prostředky, které si podnikatel odnese z této 
podnikatelské činnosti. Následující tabulka zachycuje přehledný plán peněžních toků, 
který vychází z výše uvedených údajů. 
 
Cash-flow 2012/2013 2013/2014 2014/2015 
příjmy  310 000  230 000  230 000 
skutečné výdaje  8 000  5 000  5 000 
daň z příjmů  18 600  13 800  13 800 
sociální zabezpečení  15 040  13 783  13 432 
zdravotní pojištění  6 954  6 372  6 210 
zaokr. čisté cash-flow  261 400  191 000  191 600 
kumulativní čisté cash-flow  261 400  452 400  644 000 
Tabulka č. 15: Plán peněžních toků [v Kč] 
(Vlastní zpracování) 
 
Z předchozí tabulky je patrná vysoká potenciální profitabilita. V první sezóně, kdy 
dochází k realizaci tvorby webových stránek, je čistý ekonomický výtěžek podnikatele 
dle dotazníkem zjištěného objemu zakázek a po úhradě všech povinných legislativních 
odvodů roven přibližně 261 400. Z let následujících, kdy bude podnikatelská činnost 
zaměřena především na správu webových stránek, si podnikatel odnese peněžní 
prostředky v přibližné výši 191 000 Kč. 
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4.3.2 Sledované finanční ukazatelé 
Mezi finanční ukazatele, které jsou podnikatelem sledovány, patří kromě příjmů, 
skutečných výdajů a čistého cash-flow také produktivita jeho práce při tvorbě a správě 
webů. Při výpočtu produktivity práce se vychází z výsledků průzkumu (str. 55 a 56), 
z plánu finančních toků (str. 65 – 71) a z organizačního a časového plánu (str. 73 a 74). 
 
Produktivita práce 
Hrubá produktivita práce při vykonávání služby tvorby webů je přibližně 720 Kč 
na hodinu, neboť vytvoření požadovaného množství webů by trvalo přibližně 120 hodin 
a zajistilo příjem ve výši 86 000 Kč. Tento ukazatel je přímo úměrný poptávanému 
množství, z čehož lze vyvodit, že i při odchylce skutečné poptávky od té plánované 
by se jeho hodnota příliš nezměnila. 
 
Předpokládaná hrubá produktivita práce při vykonávání služby správy webových 
prezentací se pro tyto účely vypočítá jako poměr příjmů získaných poskytováním služby 
a času stráveného touto prací. Čas strávený aktualizacemi se předpokládá hodina 
na hrací týden a další půlhodina je časová týdenní rezerva na kontrolu již vložených dat 
a na aktualizaci dohrávek, předehrávek, změn a jiných nepravidelných událostí 
uskutečněných během týdne. Podnikatelův příjem za správu webů se podle finančního 
plánu bude pohybovat okolo 225 000 Kč za sezónu, přičemž aktualizací databáze stráví 
pouze půl druhé hodiny za uplynulé kolo, tedy přibližně 40 hodin za jeden ročník.  
 
Ukazatel by tak přesahoval 5 500 Kč na hodinu, což je hlavním impulzem a motivací 
pro realizaci tohoto podnikatelského záměru a zároveň podstatou celého projektu, 
tedy hromadně aktualizovat co největší množství webů za nízkou cenu pro zákazníka, 
přitom s vysokými příjmy pro podnikatele za malé množství stráveného času. 
4.3.3 Finanční cíl 
Hlavním finančním cílem podnikatele je v následujících třech letech splnit finanční plán 
alespoň na 78 %. Tento cíl bude splněn, přesáhne-li do konce června 2015 hodnota 
ukazatele čistý kumulativní cash-flow výši 500 000 Kč. 
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4.4 Organizační a časový plán 
Základem organizačního plánu každého podniku je kvalifikovaný personál. Ten je 
pro tento konkrétní podnik zajištěn jedinou fyzickou osobou, která má dostatek znalostí 
i zkušeností s tvorbou i správou webů. 
 
Co se time managementu týká, vytvoření webových stránek klasického vzhledu zabere 
přibližně 2 hodiny, neboť je využito již existujících šablon, které jsou implementovány 
pro konkrétní fotbalový klub. Vytvoření webu šitého na míru trvá přibližně 16 hodin, 
neboť zdrojový kód zůstává až na výjimečné sekce stejný, pouze se individualizují 
kaskádové styly. Výše zmíněné časové údaje zahrnují kromě samotné tvorby finální 
podoby webu včetně SEO optimalizovaného kódu také jednoduchou SEM propagaci, 
tedy zaregistrování webu do internetových katalogů a vzájemnou diskrétní bannerovou 
podporu. Vytvoření webu je jednorázová záležitost, která si vyžaduje jednorázovou 
platbu zákazníka. Další změny na webu jsou spojeny výhradně s jeho správou, 
administrací a aktualizací, do grafické šablony či kódu bývá po jeho zveřejnění 
zasahováno jen zřídka. 
 
Pro správu webů, tedy aktualizaci centrální databáze výsledků, tabulek a statistik 
má podnikatel vymezený čas vždy v neděli večer v závislosti na úředním čase 
mistrovských utkání, který se v průběhu sezóny mění. Vložení normalizovaných dat 
do databáze s použitím vlastního formuláře zabere pro všechny zápasy všech okresních 
soutěží přibližně hodinu. Mimo to si podnikatel musí najít čas na vložení dat 
dohrávaných zápasů mimo úřední čas, těchto zápasů je však jen velmi málo 
a aktualizace těchto dat jsou záležitostí několika minut. Vkládání dat do databáze 
probíhá zabezpečeným online formulářem, a tak je po úspěšné autentizaci možné 
aktualizovat weby prakticky z jakéhokoli na internet připojeného přístroje, tedy nejen 
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Záměrem podnikatele v rámci organizačního plánu bylo vytvořit funkční systém 
pro správu velkého množství webů se strávením malého množství času nad jejich 
aktualizacemi. Centrální databáze spojená se všemi weby umožňuje plnit tento záměr, 
neboť jedním úkonem lze aktualizovat weby bez závislosti na jejich množství. 
 
Časový plán vycházející z výsledků dotazníkového šetření 
Vzhledem k tomu, že podnikatel vstupuje do podnikatelské činnosti již s vytvořenými 
šablonami webových stránek, jeho práce tím bude velmi ulehčena. Výsledky průzkumu, 
které jsou uvedeny na straně 55 předložené diplomové práce, predikují potřebu 
vytvoření 28 webových stránek klasického vzhledu a 4 prezentací na míru. Při  výše 
zmíněném časovém zatížení a osmihodinových směnách ve všedních dnech by jejich 
vytvoření trvalo přibližně tři týdny, což přehledně ilustruje následující tabulka. 
 
Časový plán tvorby webů strávený čas počet webů strávený čas celkem 
weby klasického vzhledu 2 hodiny / 1 web 28 webů 56 hodin 
weby na míru 16 hodin / 1 web 4 weby 64 hodin 
celkem - 32 webů 120 hodin 
Tabulka č. 16: Časový plán vycházející z výsledků průzkumu 
(Vlastní zpracování) 
 
Podnikatel svou živnostenskou činnost zahájí v červnu 2012, kdy končí sezóna 2011/12, 
a bude mít přibližně dva měsíce na zprovoznění požadovaných webových stránek 
a nachystání databáze pro následující sezónu. Rezerva pro vytvoření webů je tedy více 
než měsíční, ovšem v úsilí podnikatele je zprovoznit prezentace co nejrychleji, aby 
se co nejdříve před startem další sezóny dostaly k veřejnosti. Zahájit podnikatelskou 
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4.5 Analýza rizik 
Nedílnou součástí podnikatelského plánu je analýza rizika, která je po teoretické stránce 
popsána na straně 32 předložené diplomové práce. Při analýze rizik se postupovalo 
podle následujícího pořadí: identifikace rizik, hodnocení rizik, návrhy na snížení hrozby 
(snížení pravděpodobnosti či dopadu). 
 
Podnikatel shledává největší rizika zejména v příliš nízké poptávce, která by výrazně 
snížila profitabilitu celého projektu. Vzhledem k tomu, že celý finanční plán vychází 
z výsledků průzkumu a vyplňování dotazníku nebylo nijak závazné, skutečné příjmy 
se mohou od těch předpokládaných lišit. Poptávka se především nesmí dostat 
na takovou úroveň, že příjmy ani nepokryjí výdaje na podnikatelskou činnost. Tato 
situace je však takřka nereálná. 
 
Mezi další významná rizika, se kterými podnikatel do své činnosti musí počítat, se řadí 
například problémy s úhradou ze strany klientů, případně další projevy slabších stránek 
podnikatele či hrozeb ze strany okolí, které jsou shrnuty ve SWOT matici na straně 58 
předložené práce. 
 
V této části projektu je analyzováno pět největších rizik. Číselné ohodnocení 
pravděpodobností i dopadů jednotlivých rizik bylo vyjádřeno na základě znalostí dané 
problematiky, a to v měřítku od 0 do 9 v interpretacích dle níže uvedené tabulky. 
 
hodnocení 







{0} žádná žádný žádná 
<1; 3> nízká malý malá 
<4; 6> střední střední střední 
<7; 9> vysoká velký velká 
Tabulka č. 17: Interpretační tabulka rizik 
(Vlastní zpracování) 
 




Identifikátor rizika: R1 
Hrozba: Výrazně nízká poptávka po nabízených službách 
Scénář: Malé množství zákazníků si koupí nabízené služby 
Pravděpodobnost: nízká [2] 
Dopad: střední [6] 
Návrhy na opatření: 
  Zvýšení marketingové aktivity (reklama, podpora prodeje) u potenciálních zákazníků 
Výsledná snížená hodnota rizika: 
 Sníží se hrozba výrazně nízké poptávky: střední hrozba  nízká hrozba 
 
 
Identifikátor rizika: R2 
Hrozba: Snížení solventnosti klientů 
Scénář: Zákazníci přestanou hradit peníze za poskytnuté služby 
Pravděpodobnost: nízká [3] 
Dopad: střední [6] 
Návrhy na opatření: 
  Dočasné skrytí spravovaných dat; zveřejnění faktu, že klub neplatí za služby (vyvolání veřejné 
ostudy); v případě opakovaného neplacení zaregistrování klienta do registru dlužníků 
Výsledná snížená hodnota rizika: 
 Sníží se hrozba neplacení klientů: střední hrozba  nízká hrozba 
 
 
Identifikátor rizika: R3 
Hrozba: Ztráta možnosti zisku dat z informačního systému okresního svazu 
Scénář: Okresní fotbalový svaz přestane používat současný informační systém 
Pravděpodobnost: nízká [1] 
Dopad: střední [6] 
Návrhy na opatření: 
  Zajištění dat z databáze webu Fotbalových rozhodčích na Hodonínsku vlastněné rovněž 
podnikatelem (zajištění relevantních dat, ovšem nikoli v plném rozsahu) 
Výsledná snížená hodnota rizika: 
 Sníží se hrozba ztráty možnosti zisku relevantních dat: střední hrozba  nízká hrozba 
 




Identifikátor rizika: R4 
Hrozba: Nemožnost podnikatele poskytovat služby 
Scénář: Podnikatel z osobních, rodinných či jiných důvodů nebude moci aktualizovat 
databázi (nemoc, odcestování) 
Pravděpodobnost: nízká [2] 
Dopad: střední [5] 
Návrhy na opatření: 
  Zavedení dočasného přístupu k databázi jiné osobě 
Výsledná snížená hodnota rizika: 
 Sníží se hrozba neposkytnutí služeb: střední hrozba  nízká hrozba 
 
 
Identifikátor rizika: R5 
Hrozba: Hackerský útok na centrální databázi 
Scénář: Hacker se pokusí zaútočit na centrální databázi a manipulovat s daty 
Pravděpodobnost: nízká [1] 
Dopad: velký [8] 
Návrhy na opatření: 
  Vysoká úroveň zabezpečení, kryptografické funkce, pravidelné zálohování i mirrorování dat 
Výsledná snížená hodnota rizika: 
 Sníží se hrozba ztráty dat: střední hrozba  nízká hrozba 
 
 
Proces identifikace odhalil pět rizik, které podnikatel považuje za ta nejdůležitější. 
Rizika byla zhodnocena podle pravděpodobnosti jejich výskytu a případného dopadu 
na analyzovaný podnikatelský subjekt. Výše pravděpodobnosti a velikost dopadu 
se staly základním východiskem pro posouzení hrozby, kterou jednotlivá rizika 
představují. Podle tohoto postupu lze dojít k závěru, že podnikatelská aktivita s sebou 
přináší rizika střední hrozby, což také ilustruje následující mapa rizik. U těchto rizik 
byly definovány návrhy na opatření, čímž byla eliminována jejich hrozba. 
 
 





Graf č. 3: Mapa rizik 
(Vlastní zpracování) 
 
Mapa rizik znázorňuje tři zóny podle velikosti hrozby, kterou rizika představují. 
Identifikovaná rizika pro uvažovaných podnikatelský záměr jsou zobrazena v prostřední 
zóně, jejich hrozba je středně velká, a to především kvůli nízké míře pravděpodobnosti 
výskytu. Při aplikaci návrhů na opatření by rizika směřovala do první zóny nízké 
hrozby, tedy do pásma, které je na mapě znázorněno světlejší barvou. 
 
Analýza rizik prozradila, že existuje řada rizik, se kterými podnikatel musí v souvislosti 
s realizací uvažovaného záměru počítat. Pravděpodobnost nastání těchto nežádoucích 
situací je sice relativně malá, významnost identifikovaných rizik přináší právě jejich 
možné následky. Pro jejich dostatečnou eliminaci byly sestavena množina návrhů. Celý 






Předložená diplomová práce byla zaměřena na sestavení podnikatelského plánu 
pro založení drobného podniku zabývajícího se tvorbou a správou webových prezentací 
s úzkou specializací na fotbalové kluby okresní úrovně na Hodonínsku. Takto konkrétní 
zaměření vzešlo především ze zájmu podnikatele o danou problematiku. Jednou z úloh 
tohoto dokumentu bylo odpovědět na otázku, zda je vůbec racionální ve zvolené oblasti 
podnikatelskou činnost zahájit.  
 
K dosažení cíle diplomové práce přispělo kromě podrobného vypracování teoretických 
východisek také provedení detailních analýz schopností podnikatele a jeho možností 
v patřičném segmentu trhu, které byly podloženy výzkumem zaměřeným na zjištění 
zájmu o nabízené služby. 
 
V souladu s provedenými analytickými rozbory byla zpracována návrhová část této 
práce. Je zaměřena na popis podnikatelského úmyslu, charakteristiku podnikatelského 
plánu a definici služeb, které jsou předmětem zájmu služeb nabízených podnikatelem 
s akcentem na hromadnou správu dat. Podnikatelský plán je doplněn o plán finanční. 
Závěrem praktické části je vyhodnocena profitabilita celého záměru, jeho klady a rizika.    
 
Na základě identifikace a zhodnocení těchto rizik jsou v práci navržena opatření 
vedoucí ke snížení jejich potenciální hrozeb. I přes výskyt určitých rizik v návrhu 
převažují přínosy, mezi které lze zařadit například zajištění vysokých příjmů, velký 
zájem o nabízené služby, nízké náklady či malé časové zatížení provozování 
podnikatelské činnosti. 
 
Na základě závěrů z analytické a návrhové části této diplomové práce lze předložený 
podnikatelský záměr považovat za reálný, proveditelný a v neposlední řadě 
v konkrétních tržních podmínkách životaschopný a profitabilní. 
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SEZNAM POUŽITÝCH ZKRATEK 
ČR  Česká republika 
FO  fyzická osoba 
PO  právnická osoba 
PC  Personal Computer počítač 
QA  Quality Assurance zajištění kvality softwaru 
MySQL  My Structured Query Language systém pro řízení databáze 
PHP  Hypertext Preprocessor programovací jazyk 
SEM  Search Engine Marketing marketing v internetových vyhledávačích 





Příloha č. 1: Podoba dotazníkového formuláře 
Příloha č. 2: Výsledky dotazníkového šetření 
Příloha č. 3: Vzdělání, pracovní zkušenosti a počítačové znalosti podnikatele 
  





























Vysokoškolské magisterské studium 
(2010 – současnost) 
 právě probíhající studium 
Škola: Vysoké učení technické v Brně 
Fakulta: Fakulta podnikatelská 
Program: Systémové inženýrství a informatika 
Obor: Informační management 
 
Vysokoškolské magisterské studium 
(2010 – současnost) 
 právě probíhající studium 
Škola: Vysoké učení technické v Brně 
Fakulta: Fakulta podnikatelská 
Program: Ekonomika a management 
Obor: Řízení a ekonomika podniku 
 
Vysokoškolské bakalářské studium 
(2007 – 2010) 
státní závěrečná zkouška s vyznamenáním 
Škola: Vysoké učení technické v Brně 
Fakulta: Fakulta podnikatelská 
Program: Systémové inženýrství a informatika 
Obor: Manažerská informatika 
 




Jonckers Translation & Engineering 
(2008 – současnost) 
stále probíhající praxe  
Pozice: Team Lead, Software Tester, Software Engineer, QA specialist 
Projekty: Canon, Microsoft, PTC, Adobe, Cisco, ABB, HP aj. 
Software: 
MS Office, Photoshop, Sony Vegas, Camtasia Studio 
Notepad++, SDL Trados, MS Helium, Link2Loc aj. 






Drobné podniky, družstva a živnostníci 
(2005 – současnost) 
dlouhodobá spolupráce  
Pozice: Tvůrce a správce webů, správce databází, programátor, analytik 
Projekty: tjbanikluzice.cz, rozhodonin.cz; administrátorské systémy 
Software: 
MS Office, Google Docs, Notepad++, 
Macromedia Fireworks, MS Movie Maker 





(2009 – 2010) 
ukončená spolupráce 
Pozice: Programátor, finanční analytik a poradce 
Projekty: Program pro komplexní finanční analýzu podniku 





Regionální poradenská agentura 
(2008) 
jednorázová zakázka  
Pozice: Programátor 
Projekty: Program pro evidenci projektů a dat 
Software: MS Excel, Visual Basic for Excel 
Jazyky: VBA 
 
 Znalosti a schopnosti  
Počítačové znalosti - uživatel:   
operační systémy: MS Windows pokročilé 
kancelářské balíky: MS Office (Word, Excel, PowerPoint), Google Docs pokročilé 
textové editory: EmEditor, Notepad++, Workbench, PowerGrep pokročilé 
grafické editory: 
Adobe Photoshop, Macromedia Fireworks 
Gimp, Adobe Illustrator, Zoner Photo Studio 
pokročilé 
základní 
video editory: Sony Vegas, Camtasia Studio, MS Movie Maker základní 
lokalizační software: SDL Trados, Xbench, MS Helium, MS Link2Loc základní 
jiný software: MS Visio, MS Project, MS Access základní 
   
Počítačové znalosti - programátor:   
weby a databáze: XHTML, CSS, PHP, JS, TXP, SQL, MySQL, RegExp pokročilé 
programy: PHP, Visual Basic základní 
  
 
